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1. Einleitung und Überblick 
 
Das Leben ist geprägt durch die Suche nach Lösungen. Die Identifikation von Personen mit 
hoher Expertise in einem spezifischen Gebiet ist in vielen Bereichen des Wirtschaftslebens 
von zentraler Bedeutung.  
 
Um beispielsweise Marktinformationen einzuholen, wird in Unternehmen normalerweise die 
Marktforschung bemüht. Deren Instrumentarium ist aus guten Gründen stark am Ideal der 
Repräsentativität ausgerichtet. Was aber, wenn das Ziel nicht ist, allgemeingültige Aussagen 
zu gewinnen, sondern seltene, besonders wertvolle Informationen gesucht werden, wie etwa 
Ideen für neue Produkte? Nach etwas Seltenem zu suchen, ist etwas völlig anderes als 
Eigenschaften oder Verhalten der Nachfrager als Ganzes möglichst exakt abzubilden. Es 
verwundert daher nicht, dass Methoden hierzu in der Marktforschungsliteratur kaum 
Aufmerksamkeit gewidmet wird.  
 
Wissen hierzu ist jedoch von hoher Bedeutung. Unternehmen sind einem zunehmenden 
Innovationsdruck ausgesetzt und daher wird auch die Frage immer wichtiger, wie man zu 
Ideen für viel versprechende Innovationen gelangen kann. Eine besondere Bedeutung als 
Träger solcher Ideen haben die so genannten „Lead User“ - Produktnutzer, die ihrer Zeit 
voraus sind. Wie findet man sie? Diese Frage ist keineswegs trivial. 
 
In vielen Bereichen des unternehmerischen Umfelds besteht die Herausforderung meist darin, 
möglichst rasch an Personen zu gelangen, die über relevante Informationen für die 
Problemlösung verfügen. Diese Personen mit besonderen Merkmalen (z.B. einer 
überdurchschnittlich hohen Expertise in einem bestimmten Themengebiet) sind innerhalb 
einer Population in der Realität meist sehr heterogen verteilt. Die Suche nach der Person mit 
der größten Expertise in einem bestimmten Themengebiet ist eine weit verbreitete 
Problemstellung. Die folgenden Beispiele verdeutlichen diesen Sachverhalt. 
 
Beispiel 1: Der Chef eines mittelständischen Unternehmens ist auf der Suche nach dem 
idealen Nachfolger. Wie kann er vorgehen, um einen geeigneten Nachfolger zu finden? 
 
Beispiel 2: Eine Journalistin arbeitet an einer brandaktuellen Enthüllungsgeschichte. Sie 
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Beispiel 3: Ein Innovationsmanager ist auf der Suche nach viel versprechenden Produktideen 
von fortschrittlichen Anwendern (Lead User). Wie kann er vorgehen, um die Personen mit 
den besten Ideen zu identifizieren? 
 
 
1.1. Hintergrund der Arbeit 
 
In den genannten Fällen stehen für die Problemlösung unterschiedliche Informationsquellen 
zur Verfügung. Zum einen die Medien, allen voran das Internet, zum anderen das Wissen und 
die Erfahrung von Personen, die das vorliegende Problem, oder Teile davon, bereits gelöst 
haben.  
 
Wie kann mit möglichst geringem Aufwand die relevante Information bzw. die über das 
gesuchte Merkmal verfügende Person aufgefunden werden? Welche Faktoren prägen diese 
Suche nach einer Person mit speziellen Eigenschaften? Mit diesen wichtigen Fragen 
beschäftigt sich die vorliegende Arbeit.  
 
Personen als Informationsträger sind bei der Suche nach Lösungen von besonderer 
Bedeutung. Besonders augenscheinlich ist dies beispielsweise bei der Suche nach hoch 
qualifizierten Mitarbeitern, bei der Suche nach zuverlässigen Informanten im Journalismus, 
oder bei der Suche nach Innovatoren. Bis dato ist sehr wenig über die Funktionsweise und die 
Effizienz dieses Suchprozesses bekannt. Einzig im Kontext des Innovationsmanagements, bei 
der Suche nach innovationsaktiven Anwendern (Lead Usern), gibt es erste Anhaltspunkte zur 
Effizienz unterschiedlicher Suchmethoden. So stehen für das systematische Auffinden von 
Lead Usern grundsätzlich zwei unterschiedliche Methoden zur Verfügung: „Screening“ und 
„Pyramiding“.  
 
In frühen Studien wurden Lead User großteils über die Screening-Methode identifiziert. 
Dabei werden beinahe alle User eines Marktes oder zumindest eine repräsentative Stichprobe 
aus dieser Gruppe befragt, wobei nach speziellen Charakteristika gesucht wird. Schließlich 
können einige wenige Personen mit Lead-User-Merkmalen gefunden werden. In den letzten 
Jahren hat die Verwendung der Pyramiding-Methode in diesem Bereich stark zugenommen. 
Der Pyramiding-Ansatz ähnelt der aus dem Marketing und der Soziologie bekannten 
Snowball-Sampling-Methode. Es wird mit einer mehr oder weniger geeigneten 
Auskunftsperson begonnen. Durch eine Prozesskette an Hinweisen und (Weiter-) 
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Empfehlungen erreicht man schlussendlich die gesuchte Person, in diesem Fall also Personen 
mit Lead-User-Merkmalen.  
 
Der Pyramiding-Ansatz konnte in einigen Anwendungsfällen seine Leistungsfähigkeit bei der 
Identifikation von Lead Usern zeigen. Bis dato ist allerdings wenig über die 
Rahmenbedingungen für einen effizienten Einsatz der Pyramiding-Methode bekannt.  
 
Man weiß also, dass die Pyramiding-Methode funktioniert, allerdings noch nicht genau 
warum. Dies ist aus wissenschaftlicher Sicht äußerst unbefriedigend und auch für die 
praktische Anwendung des Ansatzes kann zusätzliches Wissen über die Methode 
entsprechend zur Verbesserung dieser beitragen. Eine systematische Analyse und empirische 
Überprüfung der zentralen Einflussfaktoren auf den Erfolg dieser Suchmethode scheint daher 
überfällig. 
 
1.2. Zielsetzung der Arbeit 
 
Im Rahmen dieser Dissertation soll Wissen über (1) den möglichen Effizienzvorteil der 
Pyramiding-Suche und (2) die zentralen Einflussfaktoren auf die Effizienz dieser Suchtechnik 
geschaffen werden.  
 
Die beiden Forschungsfragen dieser Dissertation lauten daher:  
 
Forschungsfrage 1: Wie effizient ist der Suchprozess im Rahmen der Pyramiding-Methode 
(im Vergleich zur alternativ einsetzbaren Screening-Methode)? 
 




Diese Fragen sollen sowohl einer konzeptionell-theoretischen Analyse als auch einer 
empirischen Prüfung unterzogen werden.  
 
Zusätzlich zur wissenschaftlichen Relevanz dieser Arbeit ist die praktische Bedeutung hoch. 
Im Kontext des Innovationsmanagements wird die Suche nach radikalen Innovationen durch 
den steigenden Wettbewerbsdruck und kürzer werdende Produktlebenszyklen immer mehr zu 
einer zentralen Herausforderung für ein Unternehmen. Die systematische Suche nach und die 
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Einbindung von Lead Usern gewinnt dadurch zunehmend an Bedeutung. Aber auch bei der 
Lösung technischer Fragen oder ökologischer Probleme wird dies deutlich. Man denke nur 
daran, dass der bei einem Unfall eines Öltankers entstehende Ölteppich möglichst rasch von 
kompetenten Personen beseitigt werden muss – die rasche Identifikation von Personen mit 
einer entsprechenden Expertise entscheidet letztlich über das Ausmaß der Umweltkatastrophe. 
Ein weiteres Beispiel: Findet der eingangs beschriebene Unternehmer keinen idealen 
Nachfolger, kann dies dramatische Konsequenzen nach sich ziehen. Bei einer personellen 
Fehlbesetzung ist im Extremfall das Lebenswerk des Unternehmers gefährdet, weil der 
identifizierte Nachfolger nicht in der Lage ist, die Organisation entsprechend 
weiterzuentwickeln.  
 
Um unternehmerische Problemstellungen möglichst rasch und mit geringem Aufwand zu 
bewältigen, benötigt man Wissen darüber, wie man bestimmte Personen mit besonderen 
Merkmalen bzw. hoher Expertise in einem speziellen Feld in möglichst effizienter Weise 
auffinden kann und unter welchen Rahmenbedingungen welche Suchmethode am besten 
geeignet ist. Die vorliegende Arbeit verfolgt im Sinne der Realtheorie das Ziel, zu diesen 
Fragen verwertbares Wissen bereitzustellen.  
 
1.3. Aufbau der Arbeit 
 
Zunächst wird ein Überblick über den Hintergrund dieses Dissertationsprojekts gegeben 
(Kapitel 2), gefolgt von der Konzeptualisierung der Pyramiding-Methode und des 
theoretischen Rahmens für die Arbeit (Kapitel 3). Danach wird die bestehende Literatur zur 
Effizienz der Pyramiding-Methode analysiert (Kapitel 4), bevor im Kapitel 5 systematisch 
Hypothesen zu den zentralen Einflussfaktoren auf die Effizienz des Suchprozesses im 
Rahmen der Pyramiding-Methode entwickelt werden. Kapitel 6 ist der methodischen 
Vorgehensweise bei der Beantwortung der Forschungsfragen gewidmet. Kapitel 7 beinhaltet 
die Ergebnisse der empirischen Untersuchung. Schließlich werden die zentralen Ergebnisse 
der vorliegenden Arbeit und Implikationen für die unternehmerische Praxis diskutiert (Kapitel 
8). Die Zusammenfassung in Kapitel 9 bildet den Abschluss der Forschungsarbeit. Abbildung 
1 bietet einen Überblick über die Struktur der vorliegenden Arbeit.  
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Überblick über die vorliegende Arbeit 
 
1. Einleitung und Überblick 
 
2. Methoden zur Identifikation von Personen mit besonderen Merkmalen  
 
3. Die Pyramiding-Methode: Stand in Forschung und Praxis 
 
4. Forschungsfrage 1: Die Effizienz der Pyramiding-Methode  
 
5. Forschungsfrage 2: Zentrale Einflussfaktoren auf die Effizienz der Pyramiding-Methode 
 
6. Methodik der empirischen Untersuchung 
 
7. Ergebnisse der empirischen Untersuchung 
 









2. Methoden zur Identifikation von Personen mit besonderen Merkmalen  
 
Kapitel 2 ist der Erläuterung verschiedener Methoden zur Identifikation von Personen mit 
besonderen Merkmalen gewidmet. Es werden drei unterschiedliche Methoden vorgestellt. Die 
Vorgehensweise bzw. der Suchprozess dieser drei Methoden wird detailliert beschrieben. Ziel 
dieses Kapitels ist es, einen Einblick in Unterschiede und Gemeinsamkeiten dieser 
Vorgehensweisen bei der Suche nach Personen mit besonderen Merkmalen zu ermöglichen.  
 
 
    Übersicht zu Kapitel 2 
 
2.1. Screening-Methode 
2.2. Alternative Methoden 
 
Abbildung 2: Übersicht Kapitel 2 
 
Bei der Suche nach Personen mit speziellen Merkmalen (z.B. einer hohen Expertise in einem 
bestimmten Bereich) stehen grundsätzlich unterschiedliche Vorgehensweisen zur Verfügung. 
Einerseits kann mit der aus der Marktforschung bekannten Screening-Methode gearbeitet 
werden, andererseits können die gesuchten Personen durch die Nutzung des sozialen 
Metawissens (Wissen darüber wer über das gesuchte Merkmal verfügt) identifiziert werden. 
Die gesuchten Personen können dabei auf Basis persönlicher Bekanntschaften einer 
Auskunftsperson mit der gesuchten Person (Snowball-Sampling-Methode) oder über ein 
starkes Interesse am Themengebiet und dem damit verbundenen Wissen über führende 
Personen in diesem Thema (Pyramiding-Methode) aufgespürt werden. Der folgende 
Abschnitt beschäftigt sich mit der Darstellung der Vorgehensweise bei der Verwendung 




Bei der Screening-Methode wird eine bestimmte, vorab definierte Population mit Hilfe eines 
Fragebogens gleichzeitig befragt. Im Prinzip entspricht dies einem experimentellen Protokoll 
bei dem n Experimente parallel durchgeführt werden: Bei einer großen Anzahl von Personen 
wird ähnlich dem „Goldwaschen“ das Vorhandensein der zuvor festgelegten Merkmale 
überprüft. Nahezu alle Personen, oder zumindest eine repräsentative Stichprobe, werden 
untersucht. Schließlich verbleiben ein paar „Nuggets“: Die Personen mit den gesuchten 




Auskunftspersonen überschaubar und daher ein vollständiges Screening aller Personen 
möglich ist.  
Die Screening-Methode kann als Standard-Prozedur in der Marktforschung angesehen 
werden. Aus gutem Grund: Die parallele Befragung einer Stichprobe aus einer bestimmten 
Population ist für viele Fragentypen geeignet, die für Marktforscher von Interesse sind. 
Beispielsweise ist diese Vorgehensweise ideal, um die Verteilung und die Intensität bekannter 
Charakteristika einer Information in einer bestimmten Gruppe zu bestimmen – typischerweise 
im Zielmarkt. Wenn ein Unternehmen beispielsweise wissen möchte, wie viele Personen 
eines Marktsegments über das Angebot X Bescheid wissen, wie sehr diese Personen Produkt 
X mögen und mit welcher Wahrscheinlichkeit diese Personen Produkt X kaufen würden, so 
ist der Screening-Ansatz bestens geeignet, diese Fragen zu beantworten. Die Screening-
Methode kann aber auch für die Suche nach Personen mit besonderen Merkmalen verwendet 
werden. Anhand der eingangs genannten vier Beispiele wird der Suchprozess bei 
Verwendung der Screening-Methode skizziert. 
 
Beispiel 1: Der Chef eines mittelständischen Unternehmens ist auf der Suche nach dem 
idealen Nachfolger. Er könnte eine Stellenanzeige schalten und dann alle Bewerbungen 
durchsehen, um sich für einen Nachfolger zu entscheiden.  
 
Beispiel 2: Eine Journalistin arbeitet an einer brandaktuellen Enthüllungsgeschichte. Sie 
möchte ihre Story bestmöglich absichern. Sie könnte eine Internetrecherche durchführen, um 
ihre Informationen zu validieren.  
 
Beispiel 3: Ein Innovationsmanager ist auf der Suche nach neuen Produktideen mit hohem 
Marktpotenzial. Er könnte einen viel versprechenden Bereich festlegen und ein Heer an 
Entwicklern an Lösungen tüfteln lassen.  
 
Bei der Suche nach Personen mit besonderen Merkmalen, die innerhalb einer Population per 
Definition nur in einer geringen Anzahl vorhanden sind, stößt dieser Ansatz jedoch an 
Grenzen. Beispielsweise ist bei der Suche nach den Urhebern innovativer Ideen und 
Prototypen (Lead User) die Screening-Methode nur bedingt geeignet. Aus folgendem Grund: 
In dieser Anwendung ist nur die Information relevant, welche Personen über das gesuchte 
Merkmal verfügen. Die Information über alle anderen Individuen ist unbrauchbar. Dadurch ist 
die Effizienz dieser Vorgehensweise in diesem Beispielfall sehr gering, da die gesammelte 




einfach wertlos ist (siehe dazu beispielsweise Lüthje 2000). Dieses Problem wird umso 
größer, je größer die Population ist, die durchsucht werden muss. Somit drängt sich die Frage 
nach Alternativen auf. 
 
2.2. Alternative Methoden 
 
Grundlage für alternative Vorgehensweisen ist das erstmals von Stanley Milgram im Jahr 
1967 beschriebene Small-World-Phänomen. Dieser Forschungszweig untersucht innerhalb 
einer Population existierende Bekanntschaftsnetzwerke („acquaintanceship networks“). Den 
Studien zu diesem Phänomen liegt die Idee zugrunde, dass jede Person jede andere Person in 
einer Population erreichen kann, indem eine Nachricht entlang von Ketten gemeinsamer 
Bekannter („acquaintanceship chains“) weitergegeben wird (eine Ausnahme bilden dabei 
sozial vollständig isolierte Personen oder Personengruppen).  
 
Im Jahr 1969 starteten Travers und Milgram die empirische Exploration einer zentralen Frage: 
Wie viele Personen sind durchschnittlich notwendig um eine Nachricht von einer zufällig 
ausgewählten Startperson zu einer vorher definierten Zielperson weiterzugeben? Eine 
Bekanntschaft wurde dabei als „personally known to you on a first-name basis“ definiert. Die 
Autoren baten die Teilnehmer der Studie (in Nebraska lebende Personen) dann einen Brief an 
eine bestimmte Zielperson (in Boston) zu transferieren. Die Studienteilnehmer sollten diesen 
Brief via Post oder persönlich an jenen Bekannten weitergeben, der die höchste 
Wahrscheinlichkeit besitzt die Zielperson oder eine Person in der Nähe der Zielperson, zu 
kennen. Der auf diese Weise ausgewählte Briefempfänger wurde ersucht auf dieselbe Art und 
Weise zu handeln. Die Verweiskette („acquaintanceship chain“) sollte solange fortgesetzt 
werden bis die Zielperson den Brief in Händen hält. Die empirische Studie von Travers and 
Milgram (1969) brachte folgendes Ergebnis: 29% (64 von 217) der gestarteten Verweisketten 
erreichten ihr Ziel, im Durchschnitt wurden im Erfolgsfall rund 5 Bekannte mit der 
Weitergabe des Briefes beauftragt bis die Zielperson erreicht war.   
 
Kleinfeld (2002) zweifelt jedoch an der Validität der Ergebnisse von Milgram. Grund dafür 
ist einerseits, dass Milgram die Ergebnisse seiner ersten Studie nicht veröffentlichte – in 
dieser Studie erreichten nur 3 von 60 Verweisketten ihr Ziel und die durchschnittliche 
Kettenlänge betrug acht Personen. Zudem berichteten Travers und Milgram (1969) von einer 
296 Personen umfassenden Zufallsstichprobe, welche einen Aktienhändler in Boston 




waren Aktienbesitzer aus Nebraska (aus einer von den Autoren gekauften Adressliste), die 
restlichen 96 Personen (die sogenannte „Nebraska random“ group) wurden mittels eines 
Zeitungsinserats rekrutiert.  
 
Dodds, Muhamad und Watts (2003) reagierten auf diese (berechtigten) Zweifel: Vor kurzem 
wurde ein großangelegtes, internetbasiertes Experiment im Stile von Travers und Milgram 
durchgeführt. Die Autoren verwendeten dabei 18 Zielpersonen in 13 Ländern. Im Rahmen der 
empirischen Studie wurden Daten von 61.168 Personen aus 168 Ländern gesammelt. Damit 
konnten 24.163 Verweisketten rekonstruiert werden. Das Ergebnis: Der Median der 
notwendigen Schritte, um die Zielperson zu erreichen, lag zwischen 5 und 7 Personen. Die 
Erfolgsquote war allerdings eher gering – nur 384 der 24.163 Verweisketten erreichten 
tatsächlich ihr Ziel (nur 1,6%). Die erfolgreichen Verweisketten wurden vor allem auf Basis 
von beruflichen Beziehungen ermöglicht (Dodds et al. 2003). Die Absender wählten die 
nächste Person in der Verweiskette häufig anhand zweier Kriterien: Geographische Nähe zur 
Zielperson und Ähnlichkeit des Berufs.  
 
Guiot (1976) wählte das Telefon anstelle des Postwegs als Transportmedium. In diesem 
Setting blieben die Verweisketten damit vollständig unter Kontrolle der ausführenden Person 
(dem die Telefon-Interviews durchführenden Wissenschaftler). Diese Situation ist jener des 
Pyramiding sehr ähnlich. In einer Pilotstudie (n=52 Startpersonen) konnte eine Erfolgsquote 
von 85% erreicht werden, d.h. 85% der gestarteten Verweisketten erreichten tatsächlich die 
Zielperson. Die durschnittliche Länge der Verweiskette betrug dabei 4,7 (dies ist konsistent 
mit den Ergebnissen von Travers und Milgram, 1969 sowie Dodds et al., 2003 - Details siehe 
oben).  
 
Die in der Forschung zum Small-World-Phänomen empirisch festgestellte, relativ niedrige 
Erfolgsquote scheint eher auf einen Mangel an Motivation als auf die Unfähigkeit der 
Auskunftspersonen, einen geeigneten Verweis zu geben, zurückzuführen sein. Diese 
Vermutung stimmt mit den mathematischen Analysen von Kleinberg (2000) überein. Der 
Autor konnte mathematisch beweisen, dass Individuen in der Lage sind, relativ kurze 
Verweisketten innerhalb eines großen sozialen Netzwerkes zu identifizieren. Ebenso betonen 
Dodds et al. (2003) die Bedeutung von Anreizstrukturen („incentives“) für die 





Empirische Ergebnisse zeigen also, dass Personen mit bestimmten Merkmalen grundsätzlich 
durch das Bekanntschaftsnetzwerk aufgefunden werden können (z.B. Travers and Milgram 
1969, Dodds et al. 2003). Insgesamt kann somit festgehalten werden, dass die Navigation in 
sozialen Netzwerken sowohl vom theoretischen Blickpunkt als auch auf Basis empirischer 
Ergebnisse möglich sein sollte. Auf Basis der Ergebnisse dieses Forschungszweiges werden 
nun im nächsten Abschnitt zwei unterschiedliche Suchmethoden vorgestellt: Die Snowball-




Eine auf den Erkenntnissen zum Small-World-Phänomen aufbauende Alternative zum 
Screening-Ansatz ist das sogenannte „Snowball Sampling“ (Goodman 1961). Die Snowball-
Sampling-Methode wird im Marketing und in der Soziologie verwendet, um Stichproben aus 
Personengruppen mit seltenen oder schwer erkennbaren Eigenschaften zu identifizieren (z.B. 
Spreen 1992). Dies sind meist sozial benachteiligte oder stigmatisierte Bevölkerungsschichten 
(z.B. an der Immunschwäche AIDS erkrankte Personen), aber auch Eliten (z.B. Atkinson und 
Flint 2001).  
 
Die Snowballing-Methode verwendet einzelne Personen, welche die gesuchten Merkmale 
aufweisen, als Referenzpersonen, um weitere Individuen mit den gesuchten Charakteristika  
zu identifizieren (z.B. Heckathorn 1997, 2002).  
 
Die Wirksamkeit dieser Vorgehensweise beruht auf der alltäglichen Beobachtung, dass 
Menschen mit hoher Wahrscheinlichkeit ihnen selbst ähnelnde Personen kennen bzw. 
verstärkt wahrnehmen. Sobald ein Mitglied der Zielpopulation identifiziert ist, wird diese 
Person um Namen und Kontaktdaten anderer Personen der Zielpopulation gebeten (Welch 
1975).  
 
Diese Methode nutzt somit das soziale Netzwerk der in der Stichprobe enthaltenen Personen, 
um die Stichprobe sukzessive zu erweitern. Auf diese Art kreiert der das Projekt 
Durchführende einen ständig wachsenden Pool an Kontakten (Atkinson and Flint 2001). Die 
handelnde Person muss dabei den Beginn, den Fortschritt und die Beendigung des 





Diese Methode wird in der Marktforschung als ein alternativer Weg zur effizienten 
Gewinnung von Stichproben spezieller, schwer erreichbarer Populationen gesehen: „If the 
population is rare or very rare, screening costs may be very large and account for the major 
share of data collection costs.” (Sudman 1985, S. 20). Der Autor schlägt aus diesem Grund 
die Verwendung der Snowball-Sampling-Methode als eine geeignete Alternative vor (Sudman 
1985).  
 
In eine ähnliche Kerbe schlägt auch ein anderer Autor: Welch (1975) betont das Problem des 
erforderlichen Aufwands beim Ziehen einer brauchbaren Stichprobe aus einer seltenen oder 
innerhalb einer größeren Population fein verteilten Personengruppe mittels der Screening-
Methode. Die Snowball-Sampling-Methode wird als eine Alternative zum herkömmlichen 
Screening-Ansatz vorgeschlagen. Der Autor belegt seinen Vorschlag mit empirischen 
Ergebnissen. Die Aufgabenstellung bestand darin, mexikanisch-amerikanische Haushalte in 
Omaha, Nebraska aufzufinden. Diese Zielgruppe ist innerhalb einer größeren Population fein 
verteilt (8.000 von gesamt 400.000 Haushalten). Zur Lösungsfindung wurde eine 
Kombination aus Screening- und Snowball-Sampling-Methode verwendet: Haushalte wurden 
solange per Zufallsauswahl aus der Population herausgegriffen, bis ein mexikanisch-
amerikanischer Haushalt gefunden wurde. Die in diesem Haushalt interviewten Personen 
wurden dann nach Kontaktdaten von weiteren Haushalten der Zielgruppe gefragt.  
 
Der Ansatz hatte Erfolg: Mehr als ein Drittel der Befragten gab Kontaktdaten anderer 
Haushalte an, pro Auskunftsperson wurden im Durchschnitt zwei Verweise zu anderen 
Haushalten gegeben (Welch 1975). Obwohl nur 54% der Haushalte durch Screening erreicht 
wurden, konnten insgesamt 77% der Zielpopulation durch die Kombination mit der 
Snowballing-Methode erreicht werden.  
 
Ein Vergleich der mittels Screening (n=87) und Snowballing (n=61) erreichten Haushalte 
zeigte keine signifikanten Unterschiede in Bezug auf die Charakteristika der beiden 
Stichproben. Die verwendete Methode war damit in der Lage, die Anzahl der von den 
Interviewern durchgeführten unproduktiven Anrufe stark zu reduzieren. Damit konnten die 










Die Pyramiding-Methode wurde entwickelt, um gezielt nach Personen mit besonderen 
Merkmalen suchen zu können. Die Pyramiding-Methode funktioniert in der Praxis sehr gut. 
Der Erfolg der Methode im Vergleich zu alternativen Ansätzen zeigt sich beispielsweise in 
der zunehmenden Verwendung derselben bei der Suche nach fortschrittlichen Anwendern 
(sogenannten Lead Usern, z.B. Lilien, Morrison, Searls, Sonnack.und von Hippel 2002). 
 
Pyramiding ist das systematische “Netzwerken” durch Weiterempfehlung von einer Person 
zur nächsten Person, bis die Person mit der gesuchten Eigenschaft gefunden wird (z.B. die 
Person mit der größten Expertise in einem bestimmten Themengebiet oder der stärksten 
Ausprägung von Lead-User-Merkmalen in einem bestimmten Bereich). Die Bezeichnung 
“Pyramiding” geht auf von Hippel, Thomke und Sonnack (1999) zurück. Andere (jedoch 
mittlerweile weniger gebräuchliche) Begriffe für diese Methode sind „Networking“ oder 
„Pyramid-Networking“.  
 
Bei der Pyramiding-Suchmethode wird sequentiell vorgegangen. Zunächst werden einige 
wenige Auskunftspersonen identifiziert. Diese werden dann gefragt, ob sie selbst über die 
gesuchten Merkmale verfügen, oder weitere Personen kennen, die eine eventuell noch höhere 
Ausprägung der gesuchten Merkmale aufweisen (z.B. eine hohe Expertise in einem 
bestimmten Themengebiet). Ein Prozess von Empfehlungen und Verweisen führt 
üblicherweise zu der gesuchten Person. Dieser Ansatz ist mit dem Golfspielen vergleichbar: 
Vom Start weg führt jeder „Schlag“ (d.h. jeder Pyramiding-Verweis einer befragten Person 
auf eine weitere Auskunftsperson) näher zum Loch (d.h. der gesuchten Person). Vereinfacht 
gesagt wird also mit einer Person als Startperson begonnen. Eine Prozesskette an Hinweisen 
und (Weiter-) Empfehlungen führt schlussendlich zur Identifikation der gesuchten Person(en).  
 
Pyramiding nutzt dabei das soziale Wissen der befragten Personen bzw. die Struktur des 
sozialen Netzwerks. Pyramiding ist effektiv, da Personen mit einem ernsthaften Interesse in 
einem bestimmten Bereich in der Regel Personen kennen, die sich in diesem Themengebiet 
noch besser auskennen als sie selbst - Personen, die weiter oben in der „Pyramide der 
Expertise“ stehen (von Hippel et al. 1999). Die Pyramiding-Methode "relies on the fact that 
people with a strong interest in a topic or field tend to know people more expert than 
themselves" (Lilien et al. 2002, S. 1045). Im Gegensatz zum Snowball-Sampling kommt es 




Auskunftspersonen an. Anhand der folgenden bereits bekannten vier Beispiele wird die 
Vorgehensweise bei der Pyramiding-Suche deutlich.  
 
Beispiel 1: Der Chef eines mittelständischen Unternehmens ist auf der Suche dem idealen 
Nachfolger. Er kann sich bei Bekannten, Freunden und Geschäftspartnern umhören, ob 
jemand einen fähigen Nachfolger kennt, der seinem Anforderungsprofil entspricht . 
 
Beispiel 2: Ein Journalist arbeitet an einer brandaktuellen Enthüllungsgeschichte. Er möchte 
seine Story bestmöglich absichern. Er kann seinen Hauptinformanten bitten, ihm weitere 
Personen als Informationsquellen zu nennen. 
 
Beispiel 3: Ein Innovationsmanager ist auf der Suche nach neuen, pfiffigen Produktideen mit 
hohem Marktpotenzial. Er kann einen erfahrenen Nutzer (User) in diesem Bereich bitten, ihm 
weitere Personen zu nennen, die sich noch besser in diesem Bereich auskennen und 
interessante Ideen für innovative Produktkonzepte haben.  
 





3. Die Pyramiding-Methode: Stand in Forschung und Praxis  
 
In diesem Kapitel wird zunächst die Konzeption und Funktionsweise der Pyramiding-
Methode vorgestellt. Danach werden Anwendungen der Methode in der Praxis erläutert. 
Abschließend werden Potenziale und Probleme des Suchprozesses im Rahmen dieser 
Methode aufgezeigt. Abbildung 3 zeigt einen Überblick über Kapitel 3.  
 
 
Übersicht zu Kapitel 3 
 
3.1. Konzeption und Funktionsweise  
3.2. Anwendung in der Praxis 
3.2.1.  Executive Search: Suche nach Mitarbeitern 
3.2.2.  Kriminalistik: Suche nach Tätern 
3.2.3.  Journalismus: Suche nach Informanten 
3.2.4.  Lead-User-Methode: Suche nach Innovatoren 
3.3. Potenziale und Probleme der Methode  
 
Abbildung 3: Übersicht Kapitel 3 
 
Zielsetzung dieses Abschnitts ist es, zunächst der konzeptionell-theoretischen Durchdringung 
sowie der Darstellung von Anwendungsbeispielen der Pyramiding-Methode entsprechenden 
Raum zu widmen.  
 
3.1. Konzeption und Funktionsweise  
 
Abbildung 4 zeigt den idealtypischen Ablauf des Suchprozesses im Rahmen der Pyramiding-
Methode. Ein Interviewer bittet eine Auskunftsperson (AP) nach der anderen (siehe die 
Kästchen 1, 2 und 3 in Abbildung 4) um deren Verweis auf eine Person mit noch größerer 
Expertise in einem bestimmten Themengebiet, bis die gesuchte Person (GP) identifiziert 
werden kann. Die gesuchte Person ist in einem bestimmten Themengebiet führend. Sowohl 
die Auskunftspersonen als auch die gesuchte(n) Person(en) sind Teil eines sozialen Netzwerks 


























Abbildung 4: Die Vorgehensweise beim Pyramiding 
 
Die dieser Arbeit zugrunde liegende Arbeitsdefinition zu „Pyramiding“ lautet daher 
folgendermaßen: 
 
Pyramiding ist ein sequentieller Suchprozess, der durch ein System von Verweisen bzw. 
Weiterempfehlungen unter Nutzung der Struktur des sozialen Netzwerks und des sozialen 
Wissens (transaktives Wissen) einer Auskunftsperson die mit dem gesuchten Merkmal 
ausgestattete Person (die gesuchte Person) aufzufinden versucht. 
 
Ein Verweis kann nur dann erfolgreich sein, wenn die Auskunftsperson (1) über für die 
Pyramidingsuche relevante Informationen verfügt und (2) dazu bereit ist, diese Informationen 
weiterzugeben.  
 
Relevante Informationen sind bei der Suche nach einer Person mit besonderen Merkmalen 
sowohl Wissen über das Thema bzw. Suchfeld („Aufgabenwissen“) als auch Metawissen über 
die Struktur des sozialen Netzwerks („Wissen wer etwas weiss“, sogenanntes transaktives 
Wissen). Der berühmte englische Literat Samuel Johnson fasst dies in einem oft zitierten 
Ausspruch zusammen: „Knowledge is of two kinds: we know a subject ourselves, or we know 





Wissen kann beispielsweise danach klassifiziert werden, auf welchen Inhalt es sich bezieht.1 
In der einschlägigen Literatur werden vor allem zwei Hauptinhaltsbereiche abgegrenzt: Das 
Wissen über eine zu bearbeitende Aufgabe (Aufgabenwissen) und das Wissen über das das 
Wissen der anderen. Letzteres stellt eine Variante von Metawissen dar, auf die in der Literatur 
zu Arbeitsgruppen bzw. Teams in Organisationen vor allem mit den Begriffen transaktives 
Gedächtnis (transactive memory) oder auch transaktives Wissen Bezug genommen wird.  
Transaktives Wissen ist Metawissen über das Aufgabenwissen (z.B. Wegner 1987).  
 
Die Forschung zu transaktivem Wissen bezieht sich überwiegend auf (meist relativ kleine) 
Gruppen im Arbeitskontext. Generell besitzen Gruppen eine deutlich größere Wissensbasis 
als einzelne Individuen, insbesondere wenn ihre Mitglieder unterschiedliche 
Expertisehintergründe aufweisen. Um die individuellen Wissensbestände der Mitglieder auf 
der Ebene der Gruppe nutzen zu können, ist jedoch eine Vernetzung dieser einzelnen 
Wissensspeicher über das Mittel der Kommunikation notwendig (Wegner 1995). Wegner, 
Giuliano und Hertel (1985) sprechen in diesem Zusammenhang vom „Transactive Memory 
System“.  
 
Solch ein System entwickelt sich durch die Interaktion von Menschen, die dabei etwas über 
die Expertisegebiete der anderen lernen (Thompson und Fine 1999). Die Mitglieder der 
Gruppe erwerben Metawissen über das Wissen der anderen Mitglieder. Dieses Metawissen 
hat unterschiedliche Effekte.  
 
Beispielsweise finden Gruppen mit für alle Gruppenmitglieder bekannt gemachten 
Expertisegebieten häufiger die richtige Lösung als vergleichbare Gruppen bei denen dies nicht 
oder unvollständig der Fall ist (ein Überblick findet sich bei Wittenbaum und Stasser 1996). 
Je mehr transaktives Wissen die Gruppenmitglieder besitzen, desto größer ist die 
Wahrscheinlichkeit, das in der Gruppe vorhandene Aufgabenwissen zu finden und damit zu 
nutzen. Wegner (1995) nennt diesen Vorgang des Abrufs von Wissen auf der Basis 
wahrgenommener relativer Expertise der Mitglieder Retrieval Coordination. Dieser 
                                                 
1 Viele Autoren unterscheiden deklaratives und prozedurales Wissen (Anderson 2001, Huber 1989, Reinmann-
Rothmeier und Mandl 2002, Süß 1996). Während deklaratives Wissen als Wissen über Fakten („knowing that“) 
verstanden wird, versteht man unter prozeduralem Wissen die Kompetenz oder Fertigkeit, eine kognitive 
und/oder motorische Operation bzw. Handlung auszuführen („knowing how“). Während deklaratives Wissen 
grundsätzliches explizites (d. h. artikulierbares) Wissen ist, ist prozedurales Wissen oft implizit (nicht 
artikulierbar bzw. nicht bewusstseinsfähig, siehe dazu beispielsweise Anderson 2001). Einige Autor/inn/en 
verwenden die Unterteilung in Sachwissen und Handlungswissen synonym zur Trennung von deklarativem und 




Haupteffekt von transaktivem Wissen auf die Gruppenleistung ist dadurch erklärbar, dass 
Personen meist aufgabenrelevantes Wissen besitzen und in diesem Fall eine Zunahme von 
transaktivem Wissen die Wahrscheinlichkeit erhöht, dass dieses Aufgabenwissen auch  
korrekt genutzt werden kann. Im hypothetischen Fall, dass kein Mitglied zu einer Aufgabe 
relevantes Wissen aufweist, dürfte auch der Effekt von transaktivem Wissen auf die Leistung 
verschwinden (abgesehen davon, dass das korrekte Erkennen des Nicht-Wissens den 
Wissenserwerb stimulieren könnte). Austin (2003) untersuchte das transaktive Wissen in 
realen Arbeitsgruppen eines Unternehmens und fand deutliche Zusammenhänge zu 
verschiedenen Leistungsmaßen. Borgatti und Cross (2003) zeigen, dass transaktives Wissen 
den Informations- und Wissenstransfer in Organisationen maßgeblich bestimmt bzw. erklärt. 
Generell unterstreicht die bisherige Forschung zu transaktivem Wissen die Relevanz dieser 





Es existieren zahlreiche Felder in denen ein dem Pyramiding vergleichbarer Suchprozess in 
der Praxis bereits verwendet wird. Beispiele für die praktische Anwendung der Methode 
reichen von der Kriminalistik über die Rekrutierung von Mitarbeitern bis hin zum 
Journalismus und dem Management von Innovation. Ein kurzer Abriss soll die Art der 
Verwendung der Pyramiding-Methode in diesen Felder vorstellen. 
 
3.2.1. Suche nach Mitarbeitern: Executive Search  
 
Eine dem Pyramiding ähnliche Suchstrategie wird von professionellen Rekrutern vor allem 
bei der Suche nach Mitarbeitern der oberen Managementebene (Top Executives) verwendet. 
Die Pyramiding-Methode wird aus zwei Gründen gewählt: Einerseits ist die Zielpopulation 
selten bzw. sehr fein in der Gesamtpopulation verteilt, andererseits ist Vertraulichkeit ein 
zentrales Thema beim Executive Search. Unter diesen Umständen scheint die Pyramiding-
Suche effizienter als herkömmliche Verfahren (z.B. Screening) zu sein (Hamid 2004, Unger 
2004).2 Dieser Ansatz funktioniert besonders gut, wenn die gesuchten Qualifikationen selten 
zu finden sind (Hamid 2004). Die Effizienz des Pyramiding scheint in diesem Kontext stark 
von (Netzwerk-)Wissen und Erfahrung der durchführenden Person (des Searchers) abhängig 
zu sein. Folgende branchenübliche Daumenregel illustriert dies: Verfügt die durchführende 
Person über ein ausgeprägtes Wissen über ein soziales Netzwerk in einer Branche, so können 
                                                 
2 Diese Quellenangaben beziehen sich auf Experteninterviews. Die vollständigen Interviews finden sich im 




im Rahmen von zehn Interviews durchschnittlich fünf Kandidaten für den fraglichen Job 
identifiziert werden. Im Gegensatz dazu sind bei einem niedrigen Wissenstand in Bezug auf 
das soziale Netzwerk der Branche für dasselbe Ergebnis rund 100 Interviews notwendig 
(Hamid 2004). Ein wichtiger Unterschied zu anderen Anwendungsfeldern besteht darin, dass 
die gesuchten Personen ein hohes persönliches Interesse daran haben, vom Headhunter 
gefunden zu werden bzw. mit diesem zu kooperieren. Ein weiterer interessanter Aspekt ist die 
Bedeutung der Startpersonen: Werden zweitklassige Auskunftspersonen als Startpersonen 
gewählt, so resultieren daraus Verweise auf drittklassige Kandidaten (Hamid 2004). 
Headhunter wie beispielsweise Ward Howell International, Egon Zehnder International oder 
Korn Ferry International verwenden ebenfalls ein dem Pyramiding-Ansatz ähnliches 
Suchverfahren.  
 
3.2.2. Suche nach Tätern und Zeugen: Kriminalistik 
 
In Kriminalfällen steht der die Untersuchung leitende Hauptkommissar vor einem zentralen 
Problem: Er folgt Hinweis um Hinweis, und bewegt sich mit Hilfe dieser Information von 
Zeuge zu Zeuge bis er schließlich genügend (möglichst sichere) Verweise auf den Täter hat. 
Beispielsweise sagt Person A das Opfer X war Kunde des Trafikbesitzers B, B wiederum 
verweist auf Mitarbeiter C der zur fraglichen Zeit im Laden war, C wiederum hatte seinen 
Dienst mit Mitarbeiter D getauscht (was B nicht wusste), D hat jedoch gesehen dass das Opfer 
X mit einem Mann (F) gesprochen hat, den er vorgestern gemeinsam mit der Prostituierten E 
gesehen hat; E nennt schließlich den Namen von F und F kann damit als Zeuge 
einvernommen werden. Analog dazu kann in diesem Feld die Pyramiding-Methode auch für 
die Suche nach einem Kronzeugen genutzt werden. Wenn man bedenkt, dass ein Krimineller 
danach trachtet, seine Spuren bestmöglich zu verwischen oder sogar falsche Spuren zu legen 
(Reichertz und Schröer 1996), so scheint Pyramiding auch unter ungünstigen Bedingungen zu 
funktionieren.  
 
3.2.3. Suche nach Informanten: Journalismus 
 
Im Journalismus ist Pyramiding eine häufig verwendete Methode zur Identifikation von 
Informanten im Rahmen der Recherche.  
 
"Journalists use strategies to locate and select appropriate contacts to interview and to 
retrieve relevant background information. These contacts help to construct the information 




research methodology of "snowball" sampling which is used to reveal contacts in the field of 
study where key people in the subject area indicate other potential contacts based on their 
expert knowledge." (Campbell 1997, S. 40).  
 
Die Methode kann dabei als die dominante Strategie bei der personenbezogenen 
Informationsgewinnung bzw. Validierung von Informationen angesehen werden (z.B. 
Schneider und Raue 1998, LaRoche, Meier und Hooffacker 2003).  
 
3.2.4. Suche nach Innovatoren: Lead-User-Methode 
 
Lead User sind besonders fortschrittliche Anwender mit besonderen Merkmalen (siehe von 
Hippel 1986, 1988)3: Sie verspüren erheblich früher als die Masse der Anwender neue 
Bedürfnisse, die erst künftig marktwirksam werden (Trendführerschaft). Gleichzeitig haben 
Lead User einen hohen Nutzen von Innovationen, die ihre Probleme lösen, bzw. ihre 
fortschrittlichen Bedürfnisse befriedigen. Fortschrittliche Anwender werden aufgrund von 
fehlenden Marktangeboten deshalb oft selbst innovativ tätig (hoher erwarteter Nutzen).  
 
Das folgende Zitat soll einen Eindruck über den Entstehungsprozess von Innovationen unter 
Beteiligung von Lead Usern vermitteln (es beschreibt die Entwicklung von Fußschlaufen für 
Surfbretter): 
 
„In 1978 Jurgen Honscheid came over from West Germany for the first Hawaiian World Cup and 
discovered jumping, which was new to him, although Mike Horgan and Larry Stanley (members 
of Windsurfing Hawaii) were jumping in 1974 and 1975. There was a new enthusiasm for 
jumping and they were all trying to outdo each other by jumping higher and higher. The problem 
was that, like in the past, the riders flew off in mid-air because there was no way to keep the 
board with you - and as a result you hurt your feet, your legs, and the board. Then Larry Stanley 
remembered the Chip [a small experimental board built by ‘the Hawaiians’] with its footstraps 
and thought ‘it’s dumb not to use this for jumping.’ And that's when we started jumping first with 
footstraps and discovering controlled flight. ‘I could go so much faster than I ever thought and 
when you hit a wave it was like a motorcycle rider hitting a ramp - you just flew into the air. We 
had been doing that but had been falling off in mid-air because you couldn't keep the board under 
you. All of a sudden not only could you fly into the air but you could land the thing and not only 
                                                 
3 „(1) Lead users face needs that will be general in a marketplace – but face them months or years before the 
bulk of that marketplace encounters them, and (2) lead users are positioned to benefit significantly by obtaining a 
solution to those needs” (von Hippel 1986, S. 796). Ausführungen zur Lead-User-Theorie und ihrer Effektivität 




that but you could change direction in the air! The whole sport of high performance windsurfing 
really started from that. As soon as I did it, there were about 10 of us who sailed all the time 
together and within one or two days there were various boards out there that had footstraps of 
various kinds on them and we were all going fast and jumping waves and stuff. It just kind of 
snowballed from there.’ […].” (Shah 2000, S. 14) 
 
Fußschlaufen sind heute Bestandteil jedes Surfboards. Lead User sind also ihrer Zeit voraus. 
Diese Personengruppe mit den besonderen Merkmalen eines Lead Users (Trendführerschaft 
und hoher erwarteter Nutzen) entwickelt neuartige Lösungen noch bevor kommerzielle 
Produkte auf dem Markt erhältlich sind (siehe Abbildung 5). 
 
Anzahl der User, 














Abbildung 5: Lead User entwickeln Lösungen bevor kommerzielle Produkte erhältlich sind 
(angelehnt an von Hippel 2005, S. 134) 
 
Eine Methode zur kommerziellen Nutzung des Phänomens der innovativ tätigen User ist die 
Lead-User-Methode (von Hippel 1986, Urban und von Hippel 1988). Ziel der Lead User 
Methode ist die frühe Einbindung der Lead User in konkrete Innovationsprojekte von 
Unternehmen. Die Entwicklung von Innovation für den Markt von morgen steht dabei im 
Vordergrund. Die Lead-User-Methode verwandelt das schwierige Unterfangen, viel 
versprechende Innovationen selbst zu entwickeln, in eine systematische Aufgabe: die 
Identifikation von Lead Usern und des Lernens von diesen Lead Usern (von Hippel et al. 
1999).  
 
Die folgende Aussage unterstreicht den Unterschied zu traditionellen Methoden der 




in the Lead User paradigm it is idea search“ (Lilien et al. 2002). Wie bedeutsam und 
notwendig dieser Paradigmenwechsel ist, unterstreicht die Studie von Eliashberg, Lilien und 
Rao (1997). Die Autoren befragten 154 Marketingverantwortliche (Senior Marketing 
Officers) in U.S. Unternehmen. Das Ergebnis: 79% der Befragten waren der Meinung, dass 
der Innovations- bzw. Neuproduktentwicklungsprozess verbesserungswürdig ist. Eines der im 
Rahmen dieser Studie identifizierten Hauptprobleme waren fehlende Ideen für radikale 
Innovationen. Als Grund für das Fehlen radikal neuer Produktideen nennen die Autoren die 
Verwendung traditioneller Marktforschungsmethoden. Diese zielen darauf ab, Informationen 
von durchschnittlichen Kunden (in der Mitte eines Marktsegments befindlichen) zu 
bekommen. Diese durchschnittlichen Kunden sind in ihrem Denken naturgemäß durch ihre 
Erfahrungen und ihr aktuelles Umfeld beschränkt. Die Autoren leiten daraus ein erhöhtes 
Interesse an nicht-traditionellen Methoden (wie beispielsweise der Lead-User-Methode) zur 
Generierung innovativer Produkt- und Serviceideen ab (Eliashberg et al. 1997). Als nächstes 
soll der typische Prozess des Einsatzes der Lead-User-Methode betrachtet werden. 
 
Der typische Ablauf eines Lead-User-Projektes: Ein Lead-User-Projekt erstreckt sich 
typischerweise über einen Zeitraum von sechs bis zehn Monaten. Es gliedert sich in mehrere 
Phasen. Vor dem Start sollte die Eignung der Methode überprüft werden (Lüthje 2000). Die 
vorliegende Methode stellt keinen Universalanspruch auf Anwendbarkeit in sämtlichen 
Branchen. Daher muss zunächst überlegt werden, ob der Methodeneinsatz für ein bestimmtes 
Innovationsvorhaben möglich und sinnvoll erscheint.  
 
Abbildung 6 fasst den vierstufigen Prozess der Lead-User-Methode in einer allgemein 
gehaltenen und übersichtlichen Form zusammen. Ein Fallbeispiel, dass den gesamten Ablauf 
eines realen Lead-User-Projektes (Entwicklung von innovativen Konzepten für chirurgische 
Hygieneprodukte bei Johnson & Johnson) im Detail beschreibt, findet sich bei Herstatt, 






Abbildung 6: Prozess zur Identifizierung und Einbindung von Lead Usern (aus Herstatt, Lüthje und Lettl 2002) 
 
Aus den dokumentierten Fallbeispielen und Untersuchungen der Effekte der Lead-User-
Methode geht hervor, dass diese Methode potenziell zahlreiche Vorteile gegenüber 
traditionellen Werkzeugen aufweist (siehe Anhang B). Es resultieren (1) vielfach bessere 
Ergebnisse in einem (2) besseren bzw. effizienteren Prozess.  
 
(1) Bessere Ergebnisse: Die mit Hilfe der Lead-User-Methode entwickelten Ideen sind 
traditionell generierten Produktkonzepten auf vielen Dimensionen potentiell überlegen: 
Höherer Innovationsgrad, im Durchschnitt ein achtfach (!) höheres Umsatzpotenzial, 
größere prognostizierte Marktanteile, höhere strategische Bedeutung, höhere 
Zahlungsbereitschaft und höhere Kaufwahrscheinlichkeit bei potentiellen Kunden, sowie 
eine hohe Realisierbarkeit und Praxisrelevanz (z.B. Lilien et al. 2002).  
 
(2) Überlegener Prozess: Gleichzeitig scheint die Lead-User-Methode auch auf 
organisatorischer Ebene gut zu funktionieren: Vielfach wird eine höhere 
Teamworkqualität, insbesondere eine Verbesserung der Schnittstelle zwischen Marketing 
und R&D, angeführt (z.B. Olson und Bakke 2001, Herstatt und von Hippel 1992). 
Gleichzeitig scheint der Prozess im Vergleich zu herkömmlichen Methoden auch 
effizienter zu sein:  „[…] was significantly faster and chaeaper at developing new 
product concepts than conventional marketing research methods” (Herstatt und von 
Hippel 1992, S. 220). Vor allem der letztgenannte Vorteil ist jedoch entsprechend 




der Prozess eher mit einem höheren Aufwand verbunden ist, als für die Durchführung 
vergleichbarer herkömmlicher Methoden (z.B. Olson und Bakke 2001).4 
  
Die Lead-User-Methode bringt jedoch auch Probleme mit sich. So stellen Olson und Bakke 
(2001) in ihrer Fallstudie fest, dass bei den Verantwortungsträgern im Unternehmen das 
Gefühl entsteht, zu sehr von den Lead Usern abhängig zu sein. Ein anderes dokumentiertes 
Problem ist, dass Lead User entweder zu wenig radikal oder anderseits als zu radikal 
eingestuft werden. Einerseits werden Lead Usern5 von Verantwortungsträgern in 
Unternehmen nur inkrementelle Verbesserungen zugetraut, weil sie als nicht weit genug 
„ahead of the general market“ in Bezug auf Bedürfnisse und Ideen sind (z.B. Olson und 
Bakke 2001, Produkt Cinet Desktop PC). Andererseits werden Lead User jedoch als zu weit 
weg von den Bedürfnissen des Marktes eingeschätzt  – die damit verbundene Befürchtung der 
Entwickler: Wichtige Bedürfnisse des Durchschnittskonsumenten könnten übersehen werden 
(z.B. Olson und Bakke 2001, Produkt Cinet Symfoni GroupWare). Diese (teilweise 
widersprüchliche) Argumentation illustriert die mit dem Einsatz der Lead-User-Methode 
potentiell verbundenen innerorganisatorischen Widerstände und Probleme. Die folgende 
Tabelle 1 gibt einen Überblick über in der einschlägigen Fachliteratur angesprochene 
Problembereiche bei der Anwendung der Lead-User-Methode.  
 
Problembereich des Einsatzes der Lead-User-Methode Studien 
Höherer Aufwand (Kosten und Zeit) für die Durchführung der 
Lead-User-Methode im Vergleich zu alternativen Ansätzen 
 
z.B. Lilien et al. (2002), Olson und Bakke 
(2001) 
Identifikation von Experten zur Trendprognose 
 
z.B. Olson und Bakke (2001) 
Identifikation von Lead Usern 
 
z.B. Lilien et al. (2002), Olson und Bakke 
(2001), von Hippel (1988), von Hippel (2005) 
Fehlende Anreizsysteme für Projektmitarbeiter bzw. fehlende 
Unterstützung im Unternehmen 
 
z.B. Olson und Bakke (2001), von Hippel, 
Thomke und Sonnack (1999) 
Mangelhafte Ausbildung der Projektmitarbeiter 
 
z.B. von Hippel, Thomke und Sonnack (1999) 
Fehlende Bereitschaft zur Adaption der Strategie des 
Unternehmens um sinnvolle Umsetzung der Ergebnisse zu 
ermöglichen 
 
z.B. von Hippel, Thomke und Sonnack (1999) 
Tabelle 1: Problembereiche bei der Anwendung der Lead-User-Methode 
 
                                                 
4 In Abhängigkeit von Lead Usern aus dem Zielmarkt vs. aus analogen Märkten, Konsumgüterbereich vs. 
Industriegüterbereich kann der Aufwand entsprechend schwanken. So ist beispielsweise in der Regel im 
Industriegüterbereich der Aufwand für die Suche nach Lead Usern sehr viel geringer, da die Anzahl der User 
oftmals sehr gering und gleichzeitig exakt bekannt ist. 




Einer der zentralen Problembereiche scheint im hohen Aufwand bei der Durchführung zu 
liegen – Experten für die Trendanalyse und Lead User zu finden, sind offenbar die 
schwierigsten Aufgaben (Olson und Bakke 2001, S. 391). Die Problematik verdeutlicht 
zudem, dass zwei von insgesamt vier Phasen der Lead-User-Methode betroffen sind (siehe 
dazu Abbildung 6). Die Bedeutung der Entwicklung effektiver Strategien zur Reduktion des 
Aufwands der Identifikation von Experten bzw. Lead Usern kann nicht überschätzt werden. 
Der folgende Abschnitt ist der eingehenden Analyse dieses Problembereichs gewidmet. 
 
Die Identifikation von Lead Usern als Problembereich der Lead-User-Methode: Die Lead-
User-Methode besteht prinzipiell aus zwei Kernaktivitäten: Der Identifikation von Lead Usern 
und dem Informationstransfer von den Lead Usern zum Produktentwicklungsteam eines 
Unternehmens (von Hippel und Sonnack 1999). Ein wesentlicher Schritt bei der Anwendung 
der Methode ist die Identifikation von Lead Usern (z.B. von Hippel 1988, Lilien et al. 2002, 
von Hippel 2005, Hienerth und Pötz 2005). Dieser Schritt entscheidet nicht nur in hohem 
Maße über den Erfolg der Methode - im Extremfall wird die Methode trotz erfolgreichen 
Einsatzes nicht zu einem Standard im Innovationsprozess. Dies zeigt eine vor kurzem in 
einem Technologieunternehmen durchgeführte Fallstudie zu zwei sehr erfolgreich 
abgewickelten Lead-User-Projekten (mehr als 70% der von den Lead Usern entwickelten 
Ideen wurden umgesetzt, siehe Olson und Bakke 2001). Das folgende Originalzitat illustriert 
die Bedeutung der Lead-User-Identifikation für den Erfolg der Lead-User-Methode 
eindrucksvoll: „Tracking down especially promising Lead Users is a core requirement for the 
Lead-User-Method” (von Hippel und Sonnack 1999, S. 13).   
 
Im Mittelpunkt steht vor allem die Art und Weise der Identifikation von Lead Usern. Die 
Herausforderung besteht insbesondere in der effizienten Identifikation von Lead Usern (z.B. 
Lilien et al. 2002). Lilien et al. (2002) interviewten mehr als 20 Manager und 
Produktentwickler bei 3M. Viele der Manager, die bereits in ein Lead-User-Projekt 
eingebunden waren, zeigten sich besorgt über den höheren Aufwand der Lead-User-Methode 
im Vergleich zu alternativen Ansätzen. Die befragten Führungsverantwortlichen vermuteten 
einen damit verbundenen negativen Einfluss auf die Bereitschaft des Top-Managements, die 
Methode einzusetzen. Folgendes Zitat unterstreicht die einer effizienten Suche nach Experten 
bzw. Lead Usern zukommende Bedeutung: „The biggest weakness for both the desktop PC 
and Symfoni application groups was the great amount of effort required to implement the LU 
method. In particular, the effort required to find, qualify, and recruit experts for trend 




(Olson und Bakke 2001, S. 391). Die mangelnde Effizienz bei der Identifikation von Lead 
Usern führt im untersuchten Unternehmen sogar soweit, dass die Anwendbarkeit der Methode 
an sich in Frage gestellt wird: “…would not necessarily recruit lead users due to the extra 
time needed to find them” (Olson und Bakke 2001, S. 392). Das Problem der effizienten 
Lead-User-Identifikation ist vermutlich bei der Suche nach individuellen Lead Usern (im 
Gegensatz zu Firmen als Lead User) besonders schwerwiegend. In diesem Fall scheint die 
Gesamtpopulation von mehreren tausend Usern oftmals zu groß, um die Suche zu bewältigen.  
 
Die Suche nach Lead Usern ist ein kreativer Prozess, der an die Gegebenheiten des jeweiligen 
Suchfeldes angepasst werden muss. Schon in frühen Forschungsarbeiten zur Lead-User-
Methode wurde festgestellt, dass „the means for identifying lead users […] must be improved 
and extended“ (von Hippel 1986, S.804). Für die Identifikation von Lead Usern werden 
folgerichtig unterschiedliche Möglichkeiten diskutiert. Die Möglichkeiten reichen von 
virtuellen Börsen (Spann und Skiera 2003), über Ideenwettbewerbe (Ernst et al. 2004) und 
Feedbackformulare bis zu Online-Communities (Jeppesen 2001, Kozinets 2002, Prügl und 
Schreier 2005) sowie Online-Chats (Epple und Hahn 2003). Eine Übersicht zu dieser 
Thematik findet sich in Ernst et al. (2004). Auf den Zielmarkt (d.h. auf die Kunden) bezogen 
ist auch immer wieder die Rede davon, Lead User systematisch zu „züchten“ anstatt diese zu 
suchen (Franke und Schreier 2002, Prügl et al. 2004, Schreier 2004)6.  
 
Diese unterschiedlichen Orte, an denen Lead User gefunden werden können, verlangen 
dennoch nach einer eindeutigen Identifikation. Generell können dafür grundsätzlich zwei 
Methoden verwendet werden: die in Kapitel 2 erläuterten Suchmethoden „Screening” und 
„Pyramiding”. In frühen Lead-User-Projekten wurde überwiegend die Screening-Methode 
verwendet (z.B. Herstatt and von Hippel 1992, Lüthje 2000). Beispielsweise berichtet Lüthje 
(2000) über zwei erfolgreich durchgeführte Anwendungen der Lead-User-Methode 
(Spieleentwicklung und öffentlicher Transport). Dabei wurde die Screening-Methode zur 
Lead-User-Identifikation herangezogen. Die Forscher kontaktierten insgesamt 2.043 Personen 
aus unterschiedlichen Populationen (Spieleentwicklung: 1.369, öffentlicher Transport: 674). 
Daraus konnten 22 Personen mit den gesuchten Lead-User-Merkmalen (10 und 12) 
herausgefiltert werden. Das bedeutet, dass in diesen beiden Fällen die durchschnittliche 
Kontakteffizienz7 bei nur 1.1% (0.7%/1.8%) liegt - 98.9% aller Kontakte konnten nicht 
genutzt werden. Die geringe Kontakteffizienz ist darauf zurückzuführen, dass die Suche nach 
                                                 
6 Zum Beispiel durch das Anbieten von Toolkits for User Innovation and Design.  
7 Die Kontakteffizienz ist die Anzahl der befragten Personen (Input) in Relation zur Anzahl der im Rahmen des 




einigen wenigen Individuen mit speziellen Eigenschaften (Lead User) stark von der 
Zielsetzung der aus dem Marketing stammenden Screening-Methode abweicht. 
Generalisierbare Aussagen über eine Population auf Basis einer repräsentativen Stichprobe 
treffen zu können, ist bei dieser Anwendung nicht das Thema. Aus diesem Grund wurde in 
den vergangenen Jahren die Pyramiding-Methode für die Identifikation von Lead Usern 
vorgeschlagen und auch zunehmend eingesetzt (z.B. von Hippel et al. 1999, Lilien et al. 2002, 
Lüthje and Herstatt 2004, Olson and Bakke 2001). Pyramiding scheint in vielen 
Anwendungen für die effiziente Identifikation von Lead Usern geeignet. Bis dato fehlt es 
jedoch an Wissen darüber, wie effizient Pyramiding verglichen mit Screening arbeitet und vor 
allem, welche Faktoren und Rahmenbedingungen die Effizienz dieser Suchmethode prägen.  
 
Zusammenfassend kann festgestellt werden, dass Pyramiding offensichtlich in zahlreichen 
praktischen Anwendungen (Kriminalistik, Executive Search, Journalismus, 
Innovationsmanagement) intuitiv als die am besten geeignete Methode verwendet wird. Dabei 
sind die Einsatzbedingungen durchaus verschieden. Pyramiding scheint also grundsätzlich bei 
sehr unterschiedlichen Rahmenbedingungen zu funktionieren. Der nächste Abschnitt widmet 
sich der Analyse der zentralen Potenziale und Problembereiche dieser Suchmethode.  
 
3.3. Potenziale und Probleme der Pyramiding-Methode  
             
Die Potenziale und Probleme der Pyramiding-Methode sollen anhand von Beispielen aus der 
einschlägigen Fachliteratur und der unternehmerischen Praxis illustriert werden. Bis dato ist 
allerdings nur zur Suche nach Personen mit den speziellen Merkmalen eines Lead Users (eine 
noch recht dünne) Wissensbasis vorhanden. Daher wird für die Analyse der Potenziale und 
Probleme vor allem auf die Erkenntnisse zur Anwendung der Lead-User-Methode 
zurückgegriffen.  
 
Potenzial 1: Personen mit besonderen Merkmalen (auch) in analogen Bereichen 
identifizieren 
 
Ein großes Potenzial der Pyramiding-Methode liegt in der Tatsache, dass mit dieser Methode 
Personen mit den gesuchten Merkmalen auch in analogen Feldern identifiziert werden 
können. Empirische Forschung im Kontext der Lead-User-Suche stützt diese Aussage (Lilien 
et al. 2002, Lüthje und Herstatt 2004). Die Fähigkeit der Lead-User-Methode, bahnbrechende 
Innovationen systematisch zu entdecken, beruht zu einem entscheidenden Teil auf der 




be sought within the usual customer base […] manufacturers will find valuable lead users 
among users of analogous industrial goods.“ (von Hippel 1986, S. 799).  
 
Ein analoger Markt ist ein Markt, der dem eigentlich interessierenden Markt (dem Zielmarkt) 
in Bezug auf die Problemstellung ähnlich ist. Die Pyramiding-Suche ist im Gegensatz zur 
Screening-Methode nicht auf bestimmte vorab definierte Populationen beschränkt 
(beispielsweise den Zielmarkt). Oftmals kämpfen Personen in anderen Feldern mit ähnlichen 
Problemen, teilweise sogar in einer extremeren Ausprägung. Diese Personen haben für 
ähnliche Probleme tendenziell andere Lösungszugänge entwickelt. Lead User im Zielmarkt 
sind weit einfacher zu identifizieren als Lead User in analogen Märkten. Die Lead User im 
Zielmarkt können allerdings als Startpunkte für den Verweis in analoge Märkte dienen. Aus 
folgendem Grund: Die Lead User aus dem Zielmarkt wissen häufig über analoge Bereiche 
Bescheid, da sie bereits längere Zeit mit der Suche nach einer Lösung beschäftigt sind und 
dabei auch außerhalb des Zielmarkts nach Lösungen gesucht haben (von Hippel 2005). 





















Legende: AP=Auskunftsperson, GP=gesuchte Person





Abbildung 7: Die Vorgehensweise beim Pyramiding  
(angelehnt an von Hippel, Thomke und Sonnack 1999) 
 
Das Potenzial, analoge Felder mittels der Pyramiding-Methode zu erreichen, lässt sich auch 
mittels eines eingangs erwähnten Beispiels illustrieren: Bei der Suche nach dem idealen 
Nachfolger, könnte ein Unternehmer beispielsweise auf einen geeigneten Kandidaten in einer 




Nachfolgekandidaten erweitert und die Chance, den optimalen Nachfolger zu identifizieren 
erhöht sich damit.  
 
Mit der Screening-Methode können hingegen nur Personen (z.B. Lead User und deren 
Innovationen) in vorab ausgewählten Populationen gefunden werden. Meist sind dies User 
aus dem Zielmarkt. User aus dem Zielmarkt haben gewisse Vorteile: Sie sind mit Problemen 
besser vertraut, haben unter Umständen bereits konkrete Problemlösungen geschaffen und 
haben eine klare Vorstellung von wünschenswerten und weniger wünschenswerten 
Eigenschaften neuer Produkte. Die User aus dem Zielmarkt haben jedoch in Bezug auf 
„breakthroughs“ ein sehr viel geringeres Potenzial. Von Hippel führt die Schwierigkeiten von 
Usern im Zielmarkt auf „functional fixedness“ zurück, welche User Lösungen innerhalb eines 
bekannten Lösungsraumes suchen lässt und daher innovative und neuartige Problemlösungen 
blockiert.  
 
User aus analogen Märkten sind weniger auf vorhandene Lösungen fixiert. „Out-of-the-box“ 
Denken ist für diese Personengruppe leichter möglich. Eine aktuelle empirische Studie belegt 
dies: Individuen aus analogen Märkten sind in der Lage, Ideen und Lösungskonzepte zu 
entwickeln, die einen höheren Innovationsgrad aufweisen als jene von Individuen aus dem 
Zielmarkt (Franke und Pötz 2006). In analogen Märkten existierende Ideen bzw. 
Problemlösungen können oftmals direkt in den Zielmarkt transferiert werden (Schild, Herstatt 
und Lüthje 2004).  
 
Ein Beispiel dazu: Ein Automobilhersteller möchte ein neuartiges Bremssystem entwickeln. 
Zunächst würde man vermutlich versuchen herauszufinden, ob neue Lösungen durch 
Anwender mit einem großen Bedürfnis nach besseren Bremsen entwickelt wurden. In 
unserem Beispiel kämen dafür Rennteams aus dem Rallye-Umfeld oder aus der Formel 1 in 
Frage. Damit würde sich der Autohersteller jedoch nicht zufrieden geben. Als nächstes könnte 
ein verwandtes, aber technologisch weiter entwickeltes Feld durchsucht werden. Ein Feld, in 
dem das Bedürfnis schnellstmöglich zum Stillstand zu kommen noch stärker ausgeprägt ist. 
Tatsächlich ist dies oftmals der Fall: Innovationen wie etwa ABS (Antiblockiersystem oder 
antilock braking system) wurden als erstes für Militärflugzeuge entwickelt, wo es seit langem 
starke Anreize dafür gibt, Wege zu finden, die sehr teuren Vehikel zu stoppen, bevor diese die 
Landebahn verlassen (besonders deutlich wird dies im Fall der Landung auf einem 





Andere reale Beispiele für den Transfer von Problemlösungen aus analogen Bereichen in 
unterschiedlichen Bereichen (Nike Shox, BMW iDrive oder Speedo Fastskin) finden sich bei 
Herstatt und Schild (2004). Auch im Kontext der Verwendung der Lead-User-Methode sind 
einige Beispiele dokumentiert. So ist es für die erfolgreiche Krebstherapie besonders wichtig, 
Tumore möglichst früh anhand von Bildanalysen zu erkennen. Um solche Analysen effizient 
und präzise durchführen zu können, wurden entsprechende Softwaresysteme benötigt. Im 
militärischen Bereich arbeitete man zu Aufklärungszwecken schon lange an 
Mustererkennungsprogrammen. Dieses Wissen aus dem analogen Markt „Militär“ konnte 
erfolgreich in der Krebsbekämpfung eingesetzt werden (von Hippel et al. 1999). Ein weiteres 
Anwendungsbeispiel zeigt, dass bei der Suche nach neuen Ansätzen zur Verminderung von 
Infektionen durch chirurgische Eingriffe Lead User in analogen Märkten (Chirurgen in der 
Veterinärmedizin, in Feldlazaretten agierende Militärärzte und bei Kinofilmen eingesetzte 
Make-up Profis) identifiziert wurden (von Hippel und Sonnack 1999).  
  
Potenzial 2: Optimierung des Suchprozesses während der Durchführung (Lerneffekte) 
 
Pyramiding erlaubt Lernen. Durch die sequentielle Vorgehensweise kann der Interviewer im 
Zuge der Gespräche mit den einzelnen Auskunftspersonen mehr über das Suchfeld und die in 
diesem Feld herrschenden Rahmenbedingungen lernen. Potentielle Lerneffekte liegen auf drei 
Ebenen: (1) der (Re-)Formulierung der Fragestellung, um die gesuchte Person im vorab 
festgelegten Suchfeld rascher zu erreichen, (2) die Adaptierung der Fragestellung, um 
gesuchte Personen in analogen Suchfeldern auszumachen, und (3) kann die Topographie des 
Suchfeldes im Verlauf der Suche erlernt werden. Dies erlaubt einem intelligenten Interviewer 
die Fragestellung und die Anforderungen an die gesuchte Person immer wieder zu adaptieren.  
 
Die eingangs erwähnte Journalistin auf der Suche nach einem Informanten zur Absicherung 
ihrer Enthüllungsgeschichte könnte durch die Veränderung der Fragestellung während der 
Suche darauf stoßen, dass der vermeintliche Skandal eine viel größere Dimension hat, als ihr 
dies zu Beginn der Suche bewusst war. Um diese neuen Informationen zu validieren, ist mit 
hoher Wahrscheinlichkeit eine Anpassung der für die Suche verwendeten Fragestellung 
sinnvoll bzw. nötig. 
 
Ein weiteres Beispiel: In einem Lead-User-Projekt im Bereich „Medical Imaging“ stellte sich 
als relevanter Trend die möglichst frühzeitige Erkennung bestimmter Merkmale oder 
Anzeichen einer Krankheit (z.B. Krebsgeschwüre in einem sehr frühen Stadium) mittels 




folgendermaßen: „Wie kann die Auflösung bei Bildanalysen erhöht werden?“ Im Verlauf der 
Suche lernten die Interviewer, dass unter bestimmten Umständen eine höhere Auflösung nicht 
erzielbar ist. In diesen Fällen können Methoden zur Erkennung bestimmter Muster („pattern 
recognition“) helfen, einzelne Merkmale zu verdeutlichen und damit erkennbar zu machen 
(von Hippel und Sonnack 1999). Die Suchfrage könnte damit wie folgt adaptiert werden: 
„Wie kann die Erkennung bestimmter Muster bei Bildanalysen erhöht werden?“ Die 
Änderung der Fragestellung führt damit eventuell schneller zu den Lead Usern in diesem Feld 
und eröffnet gleichzeitig die Möglichkeit, in analoge Felder verwiesen zu werden.  
 
Gleichzeitig mit der Suche nach einer Person mit den erforderlichen Merkmalen mit Hilfe der 
ursprünglich formulierten Frage, kann die Natur der Frage also im Verlauf des Suchprozesses 
immer wieder verändert werden. Damit kann der Suchprozess optimiert werden: Lerneffekte 
führen tendenziell zu einer effizienteren Identifikation der gesuchten Person (weniger 
Auskunftspersonen sind notwendig um die gesuchte Person zu finden) bzw. zu einer höheren 
Qualität der Lösung.  
 
Pyramiding kann als serielle Experimentations-Strategie betrachtet werden. Ein 
systematischer Vergleich unterschiedlicher Experimentations-Strategien unterstreicht die 
Bedeutung der Lerneffekte aus einer theoretischen Perspektive (siehe Tabelle 2). Die 
Effizienz der seriellen Suchmethode Pyramiding steigt mit dem Ausmaß des Lernens 
zwischen den einzelnen Schritten des Experiments. Sogar in einem Setting, das nur minimales 
Lernen erlaubt, ist die Effizienz der seriellen Vorgehensweise höher als jene der bei der 








mit geringen Lerneffekten) 
Pyramiding-Methode  
(Serielle Experimentation 
mit starken Lerneffekten) 
Lerneffekte zwischen den 
Schritten des Experiments 
Keine 
Nicht erfolgreiche Schritte 
werden nach jedem Schritt 
eliminiert  
Annahme: der 
Lösungsraum wird nach 
jedem Schritt um 50% 
reduziert 
Erwartete Anzahl insgesamt 
notwendiger Schritte 
n (n+1)/2 log2n 
Aufwand Am höchsten Geringer Am geringsten 
Effizienz Am geringsten  Höher Am höchsten 
Tabelle 2: Vergleich unterschiedlicher Experimentations-Strategien  





Im Gegensatz dazu ist bei der Verwendung eines Screening-Fragebogens das Design des 
Befragungsinstruments im Verlauf der Befragung nicht mehr veränderbar. Dies kann im 
Extremfall dazu führen, dass eine nicht zum Ziel (nämlich der gesuchten Person) führende 
Frage gestellt wird. Der Nutzen der Erhebung tendiert damit gegen null.  
 
Zusammenfassend kann festgehalten werden, dass Pyramiding vor allem bei steigender 
Komplexität tendenziell besser für die Suche nach bestimmten Merkmalen geeignet zu sein 
scheint.8 Je unstrukturierter das zu lösende Problem bzw. je geringer das Wissen über die 
Beschaffenheit des Lösungsraums ist, desto eher sollte Pyramiding eingesetzt werden.9 Dies 
liegt daran, dass im Rahmen der Pyramiding-Methode der Suchprozess während der 
Durchführung an die Rahmenbedingungen des Suchfeldes angepasst werden kann. Die 
Topographie des Suchfeldes wird gelernt und damit kann sukzessive die Unsicherheit 
verringert werden. Hypothesen über das Suchfeld können einer kontinuierlichen Prüfung und 
Reformulierung unterzogen werden („Trial-and-Error-Lernen“).  
 
Problem 1: Auffinden isolierter Personen schwierig 
 
Die Pyramiding-Methode nutzt das soziale Netzwerk bzw. das soziale oder transaktive 
Wissen einer Person. Das soziale Wissen einer Person meint jenes Wissen, dass diese Person 
darüber hat, wer welche Merkmale (z.B. Expertise in einem bestimmten Gebiet) besitzt 
(„knowing what other people know“, z.B. Borgatti und Cross 2003).  
 
Die Pyramiding-Methode ist vermutlich nicht in der Lage, isolierte Personen aufzufinden. 
Isoliert bedeutet einerseits, dass diese Personen sozial nicht vernetzt sind. Im (nicht 
sonderlich realistischen) Fall, dass tatsächlich niemand die gesuchte Person kennt, ist auch 
kein Verweis einer Auskunftsperson auf die gesuchte Person möglich.10  
 
Isolation kann auch bedeuten, dass zwar die Person an sich bekannt ist, nicht jedoch, dass die 
Person über das gesuchte Merkmal verfügt. Ein genialer Erfinder, der beispielsweise in 
                                                 
8 Beispielsweise kann die Größe der Population einen Einfluss haben. Wenn die Population sehr klein ist, ist die 
Suche recht einfach. Beispielsweise ist in einem industriellen Markt die Anzahl der Kunden oftmals gering. Dies 
erleichtert die Suche nach Lead Usern. „As was noted earlier, lead users of industrial goods can typically be 
identified more reliably than lead users of most consumer goods given today’s state of the art” (von Hippel 
1986, S.803). 
9 „Lead users are often accesible enough to allow successful identification of interesting data regarding 
desirable new products and / or product modifications with little effort – given that the practicioner has a good 
knowledge of the customers and application he is analyzing “ (von Hippel 1986, S.803).  
 
10 Dies gilt streng genommen nur im Offline-Bereich. Im Bereich der Online-Medien ist es theoretisch denkbar, 
dass eine Person keinerlei soziale Verbindungen aufweist, jedoch im Internet z.B. in einer Online-Community 




seinem Laboratorium an einer neuartigen Technologie bastelt, wird (schon aus 
patentschutzrechtlichen Gründen) nicht darüber in der Öffentlichkeit reden. Die Expertise 
dieser Person bleibt damit im Dunkeln. Die gesuchte Person kann somit mittels Pyramiding 
nicht identifiziert werden.  
 
Andererseits entsteht Isolation auch daraus, dass kein dem Verlauf einer Pyramide ähnelnder, 
stetig ansteigender Pfad zum „Gipfel der Expertise“ führt. Die Topographie des Suchfeldes 
bzw. Lösungsraums spielt also bei der Suche nach Personen mit der Pyramiding-Methode eine 
wichtige Rolle (siehe dazu Kapitel 5 dieser Arbeit).  
 
Problem 2: Unsicherheit über die relative Qualität der ermittelten Daten  
 
Ein weiterer Problembereich ist die Unsicherheit über das relative Niveau der Expertise, die 
im Verlauf der Suche bereits erreicht ist. Aufgrund der in der Realität herrschenden 
Informationsasymmetrie ist es nicht möglich, jene Person mit der objektiv höchsten 
Ausprägung des gesuchten Merkmals mit vollständiger Sicherheit zu identifizieren (z.B. in 
Bezug auf die „Leaduser-ness“, also die Ausprägung der beiden Lead-User-Merkmale 
Trendführerschaft und hoher eigener Nutzen aus einer Problemlösung bei der gesuchten 
Person).  
 
Damit ist gemeint, dass man nicht weiß, ob man (1) tatsächlich auf der „richtigen“ Expertise-
Pyramide (nämlich jener, die zur gesuchten Person mit der höchsten Expertise führt) 
unterwegs ist, und (2) wie hoch diese Expertise-Pyramide tatsächlich ist bzw. auf welcher 
Höhe man sich bereits befindet. In Analogie zum Bergsteigen würde das bedeuten, dass man 
nicht weiß, ob man (1) tatsächlich am höchsten Berg in diesem Gebiet unterwegs ist („Ja, es 
ist das Himalaya-Gebirge, aber ist das tatsächlich der Mount Everest?“), und (2) wie hoch 
dieser Berg tatsächlich ist bzw. auf welcher Seehöhe man sich bereits befindet („Sind es jetzt 
nur noch 200 Höhenmeter bis zum Gipfel, oder ist noch nicht einmal das erste Basislager 
erreicht?“).  
 
Ein Beispiel: Bei der Suche nach Lead Usern kann zwar festgestellt werden, ob eine 
identifizierte Person über eine höhere Ausgprägung der Lead-User-Merkmale verfügt als 
andere identifizierte Personen (relatives Niveau der „Leaduser-ness“). Es bleibt jedoch unklar, 
wie die höchste Ausprägung der Lead-User-Eigenschaften in dem zugrunde liegenden 





Potenzial bzw. Problembereich der Pyramiding-Methode 
(im Vergleich zu Screening) 
Zentrales Argument 
Potenzial 1: Gesuchte Personen (auch) in analogen Bereichen 
auffindbar 
Optima auch außerhalb von vorab 
definierten Populationen identifizierbar 
(globale Optima) 
Potenzial 2: Optimierung der Suche während der Durchführung 
(Lerneffekte) 
Lernmöglichkeit zwischen einzelnen 
Befragungen steigert Effektivität und 
Effizienz der Suche 
Problem 1: Auffinden isolierter Personen schwierig Identifikation von (lokalen und 
globalen) Optima bei sozial 
unverbundenen Populationen schwierig 
Problem 2: Unsicherheit über relative Qualität der ermittelten 
Daten  
 
Es werden nicht alle Mitglieder einer 
Population befragt 
Tabelle 3: Überblick über potentielle Vorteile und Probleme des Pyramiding-Ansatzes 
 
Tabelle 3 fasst die Potenziale und Problembereiche der Pyramiding-Methode und die damit 
verbundenen zentralen Argumente nochmals zusammen. Es wird deutlich, dass die Methode 
sowohl Vorteile als auch potentielle Nachteile mit sich bringt. Aus diesem Grund wird im 
folgenden Kapitel 4 der aktuelle Wissensstand zur Effizienz des Suchprozesses im Rahmen 





4. Forschungsfrage 1: Die Effizienz der Pyramiding-Methode  
 
Im folgenden Kapitel wird zunächst das der Arbeit zugrunde liegende Effizienz-Konzept 
näher erläutert. Anschließend werden empirische Erkenntnisse zu den eingangs vorgestellten 
Suchmethoden dargelegt. Ziel des Kapitels ist es, Einblicke in den aktuellen Erkenntnisstand 
zur ersten Forschungsfrage zu ermöglichen (siehe Abbildung 8).  
 
 
Übersicht zu Kapitel 4 
 
4.1. Kontakteffizienz und Effizienz eines Verweises 
4.2. Empirische Erkenntnisse 
4.2.1. Snowball-Sampling-Methode 
4.2.2. Pyramiding-Methode und Screening-Methode im Vergleich  
    (am Beispiel der  Suche nach Innovatoren) 
 
Abbildung 8: Übersicht Kapitel 4 
 
4.1. Kontakteffizienz und Effizienz eines Verweises 
 
Im folgenden Abschnitt sollen unterschiedliche Konzepte des Erfolgs der Pyramiding-Suche 
vorgestellt und die Zusammenhänge zwischen diesen Konzepten erläutert werden. Der Fokus 
liegt dabei auf der konzeptionellen Erläuterung und Abgrenzung der Kontakteffizienz und der 
Effizienz eines Verweises. Zu diesem Zweck werden zunächst die Grundbegriffe Effektivität 
und Effizienz voneinander abgegrenzt.  
 
Abgrenzung Effektivität und Effizienz. Bei dem Versuch, den Begriff „Effektivität“ treffend 
und allgemeingültig abzugrenzen, steht man vor einem nicht unbedeutenden Problem. Die 
Begriffe „Effektivität“ und „Effizienz“ werden in der Literatur nicht eindeutig verwendet. 
Beim Vergleich amerikanischer Organisations- und Managementliteratur mit 
deutschsprachiger Literatur fällt auf, dass es sowohl bei der Verwendung der beiden Begriffe, 
als auch bei deren inhaltlicher Konkretisierung, wesentliche Unterschiede gibt. Einigkeit 
scheint nur darüber zu bestehen, dass Effektivität und Effizienz miteinander verflochten sind. 
Die Art des Zusammenhangs zwischen diesen beiden Begriffen ist jedoch umstritten. In den 
Arbeiten aus dem deutschen Sprachraum wird in der Regel Effizienz als Oberbegriff 
bevorzugt, während sich im angloamerikanischen Sprachraum der Trend abzeichnet, 





Diese Arbeit folgt jener Abgrenzung, die sich im angloamerikanischen Sprachraum 
durchgesetzt hat, und dabei  
 
• Effektivität als Maßgröße für Zielerreichung (Output) und 
• Effizienz als Maßgröße für Wirtschaftlichkeit (Input/Output-Relationen) 
 
unterscheidet (z.B. Scholz 1992). Effizienz wird übereinstimmend als Aspekt bzw. Dimension 
der Effektivität gesehen. Als Relation von Input- und Outputgrößen bezieht sie sich 
weitgehend auf prozessuale Tatbestände innerhalb eines Systems. Der allgemeine 
Effizienzmaßstab orientiert sich grundsätzlich am Rationalprinzip, das heißt, es soll 
 
• ein fixiertes Ziel mit minimalem Mitteleinsatz erreicht werden, 
• ein maximales Ergebnis mit gegebenem Mitteleinsatz erreicht werden, oder 
• ein bestmögliches Verhältnis zwischen Ergebnis und Mitteleinsatz erzielt werden 
(z.B. Meyer und Wohlmannstetter 1985).  
 
Peter F. Drucker drückt die Unterscheidung zwischen Effektivität und Effizienz besonders 
plakativ aus, indem er Effektivität als „doing the right things“ und Effizienz als „doing the 
things right“ beschreibt (Drucker 1974).  
 
Für die Verwendung der Konzepte in der vorliegenden Dissertation werden zunächst die 
Grundkonzepte Erfolg, Effektivität und Effizienz kurz erläutert und in weiterer Folge auf den 
konkreten Anwendungsfall der Pyramiding-Suche umgelegt. Abbildung 9 veranschaulicht die 
Zusammenhänge zwischen diesen Grundkonzepten im Rahmen der Pyramiding-Suche.  
 
Erfolg wird allgemein als das Erreichen eines definierten Ziels verstanden. In welcher Form 
oder mit welchem Aufwand dies geschieht, gerät dabei aus dem Blickfeld. Die Pyramiding-
Suche ist erfolgreich, wenn Personen mit den gesuchten Eigenschaften (z.B. der führende 
Experte in einem bestimmten Bereich oder ein Lead User) identifiziert werden können.  
 
Effektivität ist das Verhältnis von definiertem Ziel und erreichtem Ziel (Zielerreichungsgrad). 
Die Effektivität der Pyramiding-Suche lässt sich demnach als Grad der Zielerreichung 
definieren. Das definierte Ziel ist erreicht, wenn dieses Ziel in der erforderlichen Qualität 







Erforderliche Qualität erreicht Zeitvorgabe eingehalten









Zumindest eine Verweiskette 
führt zu 
gesuchten Personen
Verweis einer Auskunftsperson 
führt zur gesuchten Person
Verweis einer Auskunftsperson 




früh im Suchprozess befragt
Kontakteffizienz 
der Pyramidingsuche
Effizienz des Verweises 
einer Auskunftsperson
* Unter Aufwand sind z.B. die  Anzahl der befragten Personen, die  Kosten für die Befragung einer Person, die Anzahl der eingesetzten Interviewer, 
etc. zu verstehen. Hier wird aus Gründen der Übersichtlichkeit nur auf die Anzahl der befragten Personen näher eingegangen.  
Abbildung 9: Logisch-analytische Aufarbeitung der Effizienz der Pyramidingsuche  




Im Fall der Pyramiding-Suche kann vereinfachend Erfolg und Effektivität gleichgesetzt 
werden, da für ein sinnvolles Ergebnis das Ziel (die Identifikation von Personen mit 
besonderen Merkmalen, z.B. eine hohe Expertise in einem bestimmten Themengebiet) 
erreicht werden muss. Damit kann der Grad der Zielerreichung beispielsweise als Verhältnis 
der Expertise der identifizierten Person zu jener Person mit der höchsten Expertise 
operationalisiert werden. Aufgrund der in der Realität herrschenden Informationsassymetrie 
ist es jedoch nicht möglich, jene Person mit der objektiv höchsten Expertise mit vollständiger 
Sicherheit zu identifizieren. Daher wird die Identifikation einer Person mit einer höheren 
Expertise im Vergleich zu allen anderen identifizierten Personen als erfolgreich und somit 
effektiv gewertet. Diese Vorgehensweise ist zunächst unabhängig vom zur Zielerreichung 
nötigen Aufwand, der anhand des Kriteriums der Effizienz beurteilt werden kann.  
 
Als Effizienz bezeichnet man ein Verhalten, das nicht nur zur Erreichung eines gegebenen 
Zieles führt (Effektivität), sondern dabei den Aufwand möglichst gering hält (z.B. Meyer und 
Wohlmannstetter 1985). Das Effizienz-Konzept inkludiert also das Konzept der Effektivität 
(siehe Abbildung 9). Beim Pyramiding ist unter Aufwand beispielsweise die Anzahl der 
befragten Personen, die Kosten für die Befragung einer Person, die Anzahl der eingesetzten 
Interviewer, etc., zu verstehen. Im Rahmen dieser Arbeit wird aus technischen Gründen nur 
auf die Anzahl der befragten Personen als Maß für den Aufwand abgestellt.  
 
Der Aufwand der Pyramiding-Suche ist dann möglichst gering, wenn möglichst wenige 
Personen befragt werden müssen, um die gesuchte(n) Person(en) zu identifizieren. Eine 
analytische Abstraktionsebene tiefer (Systemebene) bedeutet dies, dass (1) zumindest eine 
Verweiskette zu einer gesuchten Person führt (Effektivität), (2) möglichst kurze einzelne 
Verweisketten und (3) gleichzeitig möglichst wenige Verweisketten gestartet werden müssen. 
Damit ist die Anzahl der befragten Personen möglichst gering und dementsprechend die 
Effizienz der Pyramiding-Suche möglichst hoch. Fasst man diese drei Teilaspekte in ein 
Konzept zusammen, so spricht man auf dieser Abstraktionsebene von der Kontakteffizienz der 
Pyramiding-Suche (siehe Abbildung 9).  
 
Geht man nun in dieser logisch-analytischen Betrachtung eine weitere Abstraktionsebene 
hinunter (auf die Ebene der Auskunftsperson) so ist es notwendig, dass (1) der Verweis der 
Auskunftsperson zu der gesuchten Person führt (Effektivität) und (2) der Verweis dieser 




einer Auskunftsperson lässt sich damit die Effizienz des Verweises einer Auskunftsperson als 
wichtiges Effizienzmaß festmachen (siehe Abbildung 9). 
 
4.2. Empirische Erkenntnisse 
 
Auf Basis der in Kapitel 2 vorgestellten empirischen Studien kann festgehalten werden, dass 
die Navigation in sozialen Netzwerken sowohl vom theoretischen Blickpunkt als auch auf 
Basis empirischer Ergebnisse möglich sein sollte. Die empirische Wissensbasis zeigt, dass 
zumindest einige Zielpersonen erreicht werden können: 
 
• Personen können grundsätzlich jede andere Person in einer Population über 
“Bekanntschaftsketten” erreichen (Verbindung von zwei einander nicht direkt 
bekannten Personen, einer beliebigen Starperson und einer Zielperson, durch 
Weitergabe einer Information von einer Person zur anderen, bis die Zielperson erreicht 
ist). 
• Daraus abgeleitet: Pyramiding sollte ein effektiver Ansatz sein, weil in empirischen 
Studien zumindest einige Personen auf diese Art identifiziert werden konnten.  
• Die Effizienz des Pyramiding-Ansatzes ist unklar: In Small-World-Studien schwankt 
die Effizienz (als Komplettierungsrate von gestarteten Verweisketten) zwischen 1% 
und 85%. 
• Es gibt keine empirischen Daten zu Einflussfaktoren auf die Effizienz der Suche im 
Rahmen der Studien zum Small-World-Phänomen. 
 
Ob die Pyramiding-Methode auch effizient einsetzbar ist (vor allem im Vergleich zum 
Screening) geht aus den Erkenntnissen der Small-World-Forschung nicht eindeutig hervor – 
die Erfolgsquote liegt zwischen 1% und 85%. Ob ein das soziale Netzwerk nutzender 
Suchprozess auf Basis bestehender empirischer Erkenntnisse als effizient eingestuft werden 
kann, soll der folgende Abschnitt zeigen. 
4.2.1. Snowball-Sampling-Methode 
 
Aus den in Kapitel 2 erläuterten empirischen Studien zum Snowballing geht hervor, dass 
diese Methode sowohl effektiv als auch effizient eingesetzt werden kann, um eine seltene 
Zielpopulation zu untersuchen. Snowball-Sampling ist der Pyramiding-Methode sehr ähnlich: 




Zudem verfolgen Snowballing und Pyramiding das gleiche Ziel: Beide Methoden werden 
genutzt, um Mitglieder seltener Populationen zu finden. Der Pyramiding-Prozess ähnelt jenem 
des Snowballing also stark, in der Grundannahme sind die beiden Methoden jedoch 
unterschiedlich: Snowballing setzt auf die Ähnlichkeit von Personen als Auswahlkriterium für 
einen Verweis, beim Pyramiding wird angenommen, dass Personen mit einem starken 
Interesse in einem Themengebiet Personen mit einer höheren Expertise als sie selbst in 
diesem Thema kennen (von Hippel 2005). Das Auffinden von Experten (Pyramiding) sollte 
durch die hohe Reputation dieser Personengruppe weit einfacher sein. Pyramiding setzt keine 
persönliche Bekanntschaft voraus. Vielmehr reicht es aus, dass die gesuchte Person (genauer: 
Das Vorhandensein der gesuchten Eigenschaft bei dieser Person) einer anderen Person 
bekannt ist. Dieses Wissen kann, muss jedoch nicht, auf einer persönlichen Bekanntschaft 
beruhen. Der entscheidende Unterschied ist, dass Pyramiding stärker von der Bekanntheit 
bzw. Reputation der gesuchten Person abhängt als von persönlicher Bekanntschaft. Ein 
Beispiel: Ärzte in einem bestimmten Bereich sind in der Regel in der Lage, den besten Arzt in 
ihrem Feld zu nennen – auf Basis der Reputation dieses Fachmannes. Gleichzeitig haben nur 
wenige Ärzte ein direktes Bekanntschaftsverhältnis mit dem „berühmten“ Kollegen. Anders 
gesagt: Jeder Chirurg weiß vermutlich, dass Professor Wolner ein weltweit führender 
Herzchirurg ist – Professor Wolner ist hingegen vermutlich nur mit einigen dieser Chirurgen 
persönlich befreundet. Pyramiding nutzt zudem ebenso wie das Small-World-Phänomen 
Verweisketten für die Identifikation der gesuchten Person. Zusammenfassend kann 
festgehalten werden: 
 
• Snowball-Sampling ist in der Lage, Mitglieder von seltenen oder versteckten 
Populationen mittels eines Verweissystems zu identifizieren.  
• Die Identifikation eines Experten sollte mittels eines Verweissystems tendenziell noch 
leichter möglich sein, da Experten in der Regel über eine hohe Reputation verfügen. 
• Pyramiding kann vermutlich effizient eingesetzt werden: Die Effizienz der dem 
Pyramiding teilweise ähnlichen Snowballing-Methode scheint für den 
Anwendungsfall „Identifikation von Personen mit besonderen bzw. seltenen 
Eigenschaften“ höher zu sein, als jene des Screening-Ansatzes. 
• Bis dato sind keine empirischen Daten über die Verwendung der Snowballing-
Methode zur Identifikation von Experten vorhanden.  
 
Bis dato ist keine Anwendung der Snowballing-Methode für die Identifikation von Personen 




Snowball-Sampling keine empirischen Befunde zu möglichen Prädiktoren der Effizienz der 
Snowballing-Suche. 
 
Bis dato liegen zur Effizienz der Pyramiding-Methode nur im Kontext der Lead-User-
Identifikation empirische Erkenntnisse vor (wenn auch der Stand dieses Forschungszweigs 
noch recht dünn ist, siehe dazu Lüthje und Herstatt 2004). Im nächsten Abschnitt werden 
empirische Befunde im Bereich der Lead-User-Forschung zu den Themen (1) 
Kontakteffizienz und (2) der Effizienz eines Verweises systematisch aufbereitet. Ziel dieser 
Analyse ist, zu lernen, welche Erkenntnisse zur Pyramiding-Methode in Bezug auf die 
genannten Effizienzkonzepte in der Lead-User-Forschung bereits vorliegen. Zudem soll damit 
deutlich werden, in welchen Bereichen noch keine bzw. keine gesicherten Befunde existieren. 
 
In diesem Abschnitt soll (1) das Ausmaß der Kontakteffizienz bei Verwendung von 
Pyramiding sowie der Alternativmethode Screening für das Auffinden von Lead Usern 
anhand empirischer Daten gezeigt und (2) eine illustrative Fallstudie vorgestellt werden, die 
erste Hinweise auf das mögliche Ausmaß des Effizienzvorteils der Pyramiding-Methode bei 
der Lead-User-Identifikation (im Vergleich zu Screening) liefert.   
 
Dazu wird anhand von zehn dokumentierten Fallbeispielen die Effizienz der Suchmethoden 
Screening (4 Fallstudien) und Pyramiding (6 Fallstudien) für die Identifikation von Lead 
Usern beleuchtet. Bei allen Fallbeispielen handelt es sich um reale Anwendungen der Lead-
User-Methode.  
4.2.2. Empirische Erkenntnisse bei der Identifikation von Lead Usern mit der 
Screening-Methode 
 
Im Rahmen dieser Dissertation ist vor allem eine genauere Betrachtung der Suche nach Lead 
Usern von Interesse. Die Selektion einzelner Personen innerhalb der gewählten 
Kundengruppen mittels der Screening-Methode wird daher in der Folge anhand eines 
Fallbeispiels im Detail dargestellt (Fallstudie 2 in der Branche Gesellschaftsspiele 
durchgeführt bei der Ravensburger Spieleverlag GmbH).  
 
Insgesamt wurden 1369 Fragebögen an die Gruppe der aktiven Senioren übermittelt. Davon 




Ablauf einer dreiwöchigen Frist wurden 223 beantwortete Fragebögen retourniert. Dies 
entspricht einer Rücklaufquote von 16,3%. Dabei muss angemerkt werden, dass der niedrige 
Rücklauf bei der Suche nach Lead Usern im Gegensatz zu repräsentativen Erhebungen 
keinerlei Rolle spielt. Von den 223 retournierten Fragebögen waren 210 Fragebögen 
vollständig ausgefüllt. Auf dieser Basis wurde nun aus diesen 210 Personen anhand des im 






























Abbildung 10: Lead-User-Selektionsprozess in der Fallstudie Gesellschaftsspiele 
(Abbildung angelehnt an Lüthje 2000, S. 177) 
 
 
Im ersten Schritt wurden die User ohne Namens- oder Adressenangabe aussortiert. Diese 
können nicht zum Lead-User-Workshop eingeladen werden und scheiden daher aus. In der 
zweiten Selektion wurden Personen ausgesondert, die ein unterdurchschnittliches 
Verwendungs- und Objektwissen aufwiesen. Als dritte Maßnahme wurde das Kriterium der 
Trendführerschaft überprüft. Jene Personen, die eine unterdurchschnittliche Trendposition 
aufwiesen, wurden somit aus dem potentiellen Kreis der Lead User ausgeschieden. Die 




einem Lead-User-Workshop zu gewinnen. Die Reihenfolge der Kontaktaufnahme orientierte 
sich dabei an den Kriterien „eigenständige Ideenentwicklung“ und „Unzufriedenheit mit 
bestehenden Marktangeboten“. Zuerst wurden die 7 Personen mit einer bereits vorhandenen 
Idee kontaktiert. Davon konnten 6 für die Teilnahme am Workshop gewonnen werden. Von 
den Personen mit hoher Unzufriedenheit konnten 4 als sinnvolle Teilnehmer am geplanten 
Innovationsvorhaben identifiziert werden.  
 
Die folgende Tabelle 4 gibt einen zusammenfassenden Überblick über die bis dato in der 
Fachliteratur dokumentierten Fallbeispiele bei denen die Screening-Methode für die Lead-
User-Identifikation genutzt wurde. Beispielsweise kontaktierte Lüthje (2000) in zwei 
Fallstudien insgesamt 2.043 Personen aus unterschiedlichen Populationen 
(Spieleentwicklung: 1.369, öffentlicher Transport: 674) und konnte daraus 22 Lead User (10 
and 12) identifizieren. Das bedeutet, dass in diesen beiden Fällen die Kontakteffizienz bei nur 
1.1% (0.7%/1.8%) liegt - 98.9% aller Kontakte konnten nicht genutzt werden. Die geringe 
Kontakteffizienz ist darauf zurückzuführen, dass die Suche nach einigen wenigen Individuen 
mit speziellen Eigenschaften (Lead User) stark von der Zielsetzung der aus dem Marketing 
stammenden Screening-Methode abweicht. Generalisierbare Aussagen über eine Population 
auf Basis einer repräsentativen Stichprobe treffen zu können, ist bei dieser Anwendung nicht 







       
       
       


















(Bau- und Befestigungsmaterial) 
Zielmarkt Unternehmen 150 14 9,3 %1 
2 
Ravensburger Spieleverlag GmbH 
(Gesellschaftsspiele) 
Zielmarkt Individuen 1369 10 0,7 %2 
3 
Münchner Verkehrs- und Tarifverbund GmbH 
(Öffentlicher Personennahverkehr) 
Zielmarkt Individuen 674 12 1,8 %2 
4 
Johnson & Johnson Medical GmbH 
(Chirurgische Hygiene-Produkte) 
Zielmarkt Individuen 1120 20 1,8 %3 
Durchschnittliche Kontakteffizienz 
3,4  % 
(1,1  %**)  
* Relation Anzahl der befragten User zur Anzahl der identifizierten Lead User 
** Kontakteffizienz bezogen auf den Usertyp „Individuen“ (exklusive Fallstudie 1 mit dem Usertyp „Unternehmen“) 
1 siehe Herstatt und von Hippel (1992) 
2  siehe Lüthje (2000) 
3  siehe Herstatt, Lüthje und Lettl (2001) 





4.2.3. Empirische Erkenntnisse bei der Identifikation von Lead Usern mit der 
Pyramiding-Methode 
 
Wie aus den oben dargestellten Fallstudien ersichtlich, ist die Screening-Methode mit einer 
relativ geringen Kontakteffizienz verbunden. Aus diesem Grund wurde in den vergangenen 
Jahren die Pyramiding-Methode für die Identifikation von Lead Usern vorgeschlagen und 
zunehmend eingesetzt (z.B. von Hippel et al. 1999, Lilien et al. 2002, Lüthje and Herstatt 
2004, Olson and Bakke 2001). Pyramiding scheint in vielen Anwendungsfällen besser für die 
effiziente Identifikation von Lead Usern geeignet. Die folgenden Fallstudien liefern dazu erste 
empirische Erkenntnisse (siehe Tabelle 5).  
 
Die Ergebnisse zeigen klar, dass die durchschnittliche Kontakteffizienz beim Pyramiding - je 
nach Berechnungsmethode11 - zwischen vier und dreizehn mal (!) so hoch ist als die 
durchschnittliche Kontakteffizienz der Screening-Methode.  
 
Ein systematischer Vergleich der Effizienz dieser beiden Methoden innerhalb eines 
Untersuchungssettings und eine dadurch mögliche, methodisch saubere Quantifizierung des 
potentiellen Ausmaßes des Effizienzvorteils von Pyramiding fehlt jedoch bis dato (z.B. Lüthje 
und Herstatt 2004). Die folgende komparative Fallstudie liefert erste Einblicke in diesen 
Bereich.  
                                                 
11 In den Berechnungen wurde einmal die – aufgrund der unterschiedlichen Rahmenbedingungen (Individuen 
versus Unternehmen als User) potentiell zu einer Überschätzung der Kontakteffizienz der Screening-Methode 




       
       















(Förderung und  
Vermarktung von Mineralöl) 
Zielmarkt und analoge 
Märkte 
Individuen 60 15 25,0 %1 
2 
Frequentis Nachrichtentechnik GmbH 
(Flugsicherheit) 
Zielmarkt und analoge 
Märkte 
Individuen 287 10 3,5 %1 
3 
Stock Austria GmbH 
(Lebensmittel) 
Zielmarkt und analoge 
Märkte 
Individuen 186 12 6,5 %1 
4 
Siemens AG Österreich 
(Telekommunikation) 
Zielmarkt und analoge 
Märkte 
Individuen 170 39 22,9 %1 
5 
Schindler Aufzüge und Fahrtreppen AG 
(Fördertechnik) 
Zielmarkt und analoge 
Märkte 
Individuen 217  25 11,5 %1 
6 
I.S.A. Innovative Systemlösungen für die 
Automation GmbH 
(Lagerlogistik) 
Zielmarkt und analoge 
Märkte 
Individuen 270 25 9,3 %1 
Durchschnittliche Kontakteffizienz 13,1 % 
*Relation Anzahl der befragten User zur Anzahl der identifizierten Lead User 
1 siehe Hienerth und Pötz (2005) 




4.2.4. Empirischer Vergleich von Screening und Pyramiding: Eine illustrative 
Fallstudie  
 
Die Effizienz der beiden alternativen Techniken zur Lead-User-Identifikation (Screening und 
Pyramiding) konnte bei einem real durchgeführten Projekt verglichen werden (von Hippel et 
al. 2005). Projektleiter waren John Gantz (vom IT-Marktforschungs-Unternehmen IDC) und 
Eric von Hippel (MIT). Zielsetzung der IDC-Studie, in welcher das Experiment durchgeführt 
wurde, war es, zwöfl Lead User aus den Bereichen Corporate Internet und Intranet Websites 
zu finden. Jeweils zwei der Lead User sollten dabei führend auf einem von sechs von IDC 
identifizierten zentralen Trends bei der Entwicklung des Internets und von Intranetwebseiten 
und deren Verwendung sein. Die 12 identifizierten Personen mit Lead-User-Eigenschaften 
sollten zu einem von IDC veranstalteten Workshop eingeladen werden. Im Rahmen des 
Workshops sollten auftauchende oder eventuell sich ereignende technische Fortschritte im 
Fachgebiet der Websiten diskutiert werden. Für diesen Zweck wurden Lead User als 
Individuen definiert, die (1) direkt in die Arbeit mit einer Website involviert und auf einem 
oder mehreren der vorab definierten Trends führend sind, und (2) einen starken Anreiz 
verspüren, Webseiten durch eigene Innovationen zu verbessern (wie zum Beispiel durch eine 
gänzlich neue Programmiersprache den Website-Auftritt stark zu verändern). Ein zusätzliches 
Erfordernis an die zum Workshop eingeladenen Lead User war, dass diese „aller Voraussicht 
nach interessante Vortragende und Diskussionspartner“ sein sollten. Diese Anforderung 
wurde innerhalb von Telefondiskussionen zwischen IDC und den jeweiligen Lead Usern 
geprüft. 
 
Es waren keine öffentlich zugänglichen Daten zu Leistungsparametern von Firmenwebseiten 
oder dem Vorhandensein innovativer Aktivitäten seitens der Betreuer von Firmenwebseiten 
vorhanden. Außerdem waren Personen mit Lead User Eigenschaften und entsprechenden 
Vortrags- und Diskussionsfähigkeiten rar. Zusätzlich wurde das Workshopdatum sehr schnell 
festgelegt und veröffentlicht, wodurch sehr wenig Zeit für die Suche nach geeigneten Lead 
Usern (als Workshopteilnehmer) verblieb. Folglich gestaltete sich die erfolgreiche 
Identifikation der zwölf Lead User als schwierige Aufgabe. John Gantz entschied sich deshalb 
dafür, parallel verschiedene Suchmethoden zu verwenden. Einerseits wurde die IDC-Standard 
Screening-Methode zur Lead User Suche eingesetzt, andererseits kam die von Eric von 
Hippel für Lead-User-Projekte entwickelte Pyramiding-Methode zum Einsatz. Jede Methode 





Screening-Methode: Die US Grundgesamtheit von Webmastern lag im Jahre 1996 bei 
ungefähr 100.000 Personen. Die Ausgangsbasis an Datensätzen für den IDC Screening 
Prozess waren rund 2.000 Namen von Webmastern, die aus drei verschiedenen Quellen 
stammten. Zwei Quellen waren öffentlich zugängliche Listen, die dritte war eine von einem 
IDC-Experten in einem früheren Internet Projekt aufwändig zusammengestellte Liste der 100 
bestqualifiziertesten Websmaster. Um vorab Informationen und das Vorhandensein der Lead-
User-Eigenschaften verifizieren zu können, wurde ein Screening-Fragebogen vom IDC 
Projektteam entworfen. Eine externe Marktforschungsagentur führte mit diesem Fragebogen 
fünfzehnminütige Telefoninterviews (mit den Personen aus dem Datensatz) durch. Personen 
mit Lead-User-Eigenschaften wurden dann von einem IDC Projekt Teammitglied ein weiteres 
mal interviewt, um eine finale Zuordnungsentscheidung treffen zu können. Auf diese Weise 
wurden rund 400 fünfzehnminütige Interviews von der beauftragten Agentur durchgeführt, 
bevor der Screening-Prozess eingestellt wurde. Aus dem bis zu diesem Zeitpunkt interviewten 
Personenkreis ergaben sich 25 mögliche Lead User, die ein zweites Mal von IDC 
Teammitgliedern telefonisch befragt wurden. Schlussendlich stellten sich 3 von 25 Befragten 
als für die Teilnahme am Workshop geeigente Lead User heraus. (Einer dieser 3 war 
zusätzlich auch von der Pyramiding-Gruppe als Lead User identifiziert worden). John Gantz 
berechnete die Kosten der frühzeitig eingestellten Screening-Methode mit $29.300. Dies 
entspricht damit Screening-Kosten von $9.767 pro identifizierten Lead User.  
 
Pyramiding-Methode: Als Ausgangsmaterial für den Pyramiding-Prozess wurde die 
vorhandene Liste der 100 bestqualifiziertesten Webmaster und eine neu erstellte Liste von 
rund 50 bis 100 persönlichen Kontakte von IDC Mitarbeitern gewählt. Durch eine erste 
Bewertung dieses Datensatzes im Rahmen einer Diskussion unter den Mitgliedern des IDC 
Projektteams über potentielle Lead User konnte der ursprüngliche Datensatz auf rund zwei 
Dutzend sinnvoller Ausgangspunkte (Startpersonen) für den Pyramiding-Prozess reduziert 
werden. Auf dieser Basis wurde mit den Pyramiding-Interviews durch IDC Mitarbeiter 
begonnen. Zwischen 80 und 100 Telefongespräche ergaben 8 potentielle Lead User, die zur 
Teilnahme am IDC Lead User Workshop eingeladen wurden. Zwei von diesen 8 Personen 
waren im anfänglichen Pool des IDC-Pyramiding-Startdatensatzes enthalten, zwei weitere 
wurden durch den zweiten Verweis genannt (Fedex, Citibank), vier weitere Lead User konnten 
durch den dritten Verweis eruiert werden (Sanida Labs, Virtual Vineyards, Time Warner, US 
West). Die Kosten der Pyramiding-Suche wurden von John Gantz mit $12.000 
(Personalkosten) berechnet. Folglich lagen die Kosten der Pyramiding-Suche bei $1.500 pro 





Es ist interessant, dass fünf der acht mittels der Pyramiding-Methode identifizierten Lead 
User nicht im Datensatz der Screening-Methode enthalten waren. Zwei waren zwar auch 
Webmaster, aber nicht in der ursprünglichen Grundgesamtheit enthalten. Die anderen drei 
waren nicht einmal Webmaster, sondern in einer hierarchisch höher angesiedelten Position in 
ihrer Organisation.  
 
Diese Studie illustriert zwei wichtige Sachverhalte im Hinblick auf die Durchführung der 
Pyramiding-Methode: (1) Erstens war das Auffinden von Informationen über Personen mit 
den gesuchten Lead-User-Merkmalen in der Grundpopulation mittels Pyramiding möglich. 
(2) Zweitens war die Grundgesamtheit der Webmaster nicht wie erwartet die zentrale Quelle 
für Personen mit den gesuchten Eigenschaften. In der Tat waren rund 75% der (mittels 
Pyramiding identifizierten) Lead User nicht in der Screening-Stichprobe enthalten. Die 
meisten Lead User waren Personen in (den Webmastern) hierarchisch übergeordneten 
Positionen. Diese Personengruppe wäre mittels Screening nicht identifiziert worden. 
Schließlich enthält diese komparative Fallstudie erste Indizien, dass die Pyramiding-Methode 
effizienter arbeiten kann als die Screening-Methode  
 
Während die externe Validität dieser Fallstudie sehr hoch ist, ist die interne Validität einer 
einzelnen Fallstudie naturgemäß gering. Da aufgrund dieser Fallstudie keine Aussagen über 
die Einflussfaktoren auf die Effizienz der Pyramiding-Suche gemacht werden können, wird 
für nähere Untersuchungen ein Feldexperiment (mit einer geringeren externen Validität) 
durchgeführt.  
 
Insgesamt zeigt dieses Kapitel, dass Pyramiding effizient zu arbeiten scheint: 
 
• Analoge Märkte sind mittels Pyramiding erreichbar. 
• Die Kontakteffizienz ist in den dokumentierten Fallstudien deutlich höher als bei der 
Screening-Methode. 
• Zu den Einflussfaktoren auf die Effizienz eines Verweises der Auskunftsperson bei 
der Suche mit der Pyramiding-Methode ist bis dato nichts bekannt. 
 
Dies scheint unter unterschiedlichen Rahmenbedingungen möglich zu sein. Wovon die 
Effizienz des Pyramiding abhängt und somit letzlich die Frage warum Pyramiding effizient 




finden sind. Das folgende Kapitel befasst sich daher eingehend mit der theoretischen 
Ableitung wichtiger Einflussgrößen auf die Effizienz der Pyramiding-Suchmethode.  
 
 
5. Forschungsfrage 2: Zentrale Einflussfaktoren auf die Effizienz der Pyramiding-
Methode 
 
Kapitel 4 zeigt, dass Pyramiding potentiell in der Lage ist, bei der Identifikation von Personen 
mit besonderen Merkmalen (z.B. fortschrittlichen Anwendern oder Personen mit 
herausragender Expertise in einem bestimmten Bereich) effizient zu arbeiten. Bis dato 
existiert allerdings keine fundierte Erklärung, warum dies der Fall ist. Eine theoretische 
Ableitung und empirische Prüfung der Einflussfaktoren auf die Pyramiding-Effizienz scheint 
überfällig, um in diesen wichtigen Bereich Einblicke zu bekommen.  
 
In diesem Abschnitt werden auf Basis des aktuellen Wissensstands in relevanten 
Forschungsbereichen systematisch Hypothesen abgeleitet. Die Hypothesen dienen der 
detaillierten Argumentation der Wirkungsweise zentraler Einflussfaktoren auf die Effizienz 
der Pyramiding-Suche. Sie strukturieren damit die vorliegende Forschungsarbeit. Abbildung 
11 zeigt einen Überblick über dieses Kapitel. 
 
 
Übersicht zu Kapitel 5 
 
5.1. Auskunftsperson  
5.1.1. Vernetzungsgrad 
5.1.2. Themenbezogenes Interesse 
5.2. Gesuchte Person  
5.2.1. Allgemeine Bekanntheit 
5.2.2. Streuung des gesuchten Merkmals 
5.3. Struktur des sozialen Netzwerks  
5.3.1. Existenz von Informationsknotenpunkten 
5.3.2. Netzwerkdichte  
 
Abbildung 11: Übersicht Kapitel 5 
 
Das Konzept der Effizienz des Pyramiding wurde in Kapitel 4 umfassend analysiert. Die 
Effizienz des Pyramiding kann auf unterschiedlichen Analyse- bzw. Aggregationsebenen 
betrachtet werden. Auf der untersten analytischen Ebene steht die Effizienz eines einzelnen 
Pyramiding-Verweises einer Auskunftsperson. Aus folgendem Grund: Jede Pyramiding-




ist, desto höher ist in der Folge die Gesamteffizienz der Pyramiding-Methode. Die Effizienz 
eines Verweises einer Auskunftsperson (also der Grad der Zielerreichung und der damit 
verbundene Aufwand) wird als abhängige Variable verwendet. Abbildung 12 zeigt die 
logisch-analytische Aufarbeitung der Effizienz eines Verweises durch eine Auskunftsperson. 
 
Abbildung 12 veranschaulicht: Ein Verweis kann nur dann effizient sein, wenn die 
Auskunftsperson (1) über für die Pyramiding-Suche relevante Informationen verfügt und (2) 
dazu bereit ist, diese Informationen weiterzugeben. Weiters verdeutlicht Abbildung 12 
folgenden Sachverhalt: Die Information bei der Auskunftsperson ist dann vorhanden, wenn 
diese Person die relevante Information (1) wahrgenommen und (2) diese Information auch 
gespeichert hat.  
 
Damit die Auskunftsperson die relevante Information wahrnehmen kann, ist wiederum 
Vorbedingung, dass (1) die Information objektiv wahrnehmbar ist und (2) der von der 
Auskunftsperson wahrgenommene Nutzen der Wahrnehmung dieser Information die 
wahrgenommenen Kosten der Wahrnehmung dieser Information übersteigt. Vereinfacht 
bestimmt das Saldo aus dem wahrgenommenen bzw. erwarteten Nutzen und den damit 
verbundenen wahrgenommenen bzw. erwarteten Kosten, ob eine Person eine Information 
wahrnimmt.  Dieses Verhalten erklärt die Theorie des erwarteten Nutzens („Expected Utility 
Theory“, z.B. Fishburn 1968, 1979, 1988). Fishburn (1968) stellt fest, dass „anyone who has 
ever attempted to resolve the uncertainty problem by comparing his expectations as to what 
might result from the alternatives, has used a version of expected utility theory (S. 337)”. 
 
Damit die Auskunftsperson die relevante Information gespeichert hat, ist Vorbedingung, dass 
(1) die Information objektiv speicherbar ist und (2) der von der Auskunftsperson 
wahrgenommene Nutzen der Speicherung dieser Information die wahrgenommenen Kosten 
der Speicherung dieser Information übersteigt. Personen überlegen die ökonomischen und 
psychologischen Kosten und den Nutzen einer Handlung. Dies erfolgt analog zu einem 
subjektiv rationalen Entscheidungsprozess in dem Individuen kognitive Energie aufwenden,  
um Informationen zu verarbeiten. Ziel ist es dabei, die beste Handlungsalternative 
herauszufinden. Beispielsweise würden Individuen überlegen, ob der Nutzen der 
Informationsspeicherung (z.B. wenn die Information eine potentiell hohe Bedeutung für die 
berufliche Entwicklung der Person hat) die Kosten der Informationsspeicherung übersteigt 
(z.B. kognitiver Aufwand, Opportunitätskosten aufgrund der geistigen Nicht-Bearbeitung 
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Damit die Auskunftsperson die relevante Information weitergibt, ist wiederum Vorbedingung, 
dass (1) die Information objektiv transferierbar ist und (2) der von der Auskunftsperson 
wahrgenommene Nutzen der Weitergabe dieser Information die wahrgenommenen Kosten der 
Weitergabe dieser Information übersteigt. 
 
Wie aus der Abbildung 12 hervorgeht, sind nur Fragestellungen auf der Ebene des 
wahrgenommenen Kosten-Nutzen-Saldos in den Bereichen der Informationswahrnehmung, 
der Informationsspeicherung und der Informationsweitergabe nicht logisch-analytisch 
ableitbar und damit einer sinnvollen empirischen Prüfung zugänglich.  
 
Empirisch interessante Einflussfaktoren auf die Effizienz eines Verweises sind somit jene 
Faktoren, die das von der Auskunftsperson wahrgenommene Kosten-Nutzen-Saldo in den 
genannten drei Bereichen (positiv oder negativ) beeinflussen können.  In der Folge werden 
daher Einflussfaktoren auf die Effizienz gesucht, die entweder (1) die wahrgenommenen 
Kosten senken oder (2) den wahrgenommenen Nutzen steigern können.  
 
Die Suche nach Einflussfaktoren konzentriert sich dabei auf die Auskunftsperson, die 
gesuchte Person und das zugrunde liegende soziale Netzwerk, das für die Suche genutzt wird. 
Als Analyserahmen für die Ableitung von Einflussfaktoren auf die Effizienz eines Verweises 
werden also drei Einflussdimensionen herangezogen, welche den Kernprozess der 
Pyramiding-Suche prägen: (1) Eigenschaften der Auskunftsperson, (2) Charakteristika der 
gesuchten Person und (3) die Struktur des zugrunde liegenden sozialen Netzwerkes. Zu diesen 
Einflussdimensionen auf die Effizienz eines Pyramiding-Verweises werden in der Folge 
Hypothesen zu den jeweils zentralen Einflussfaktoren systematisch entwickelt und in der 
Folge einer empirischen Prüfung unterzogen. Abbildung 13 zeigt zusammenfassend die Logik 
der gewählten Vorgehensweise: Es werden anhand der den Kernprozess der Pyramiding-
Suche prägenden Einflussdimensionen unterschiedliche Einflussfaktoren abgeleitet, die aus 
theoretischer Sicht in der Lage sind, den Netto-Nutzen (das Kosten-Nutzen-Saldo) der 
Auskunftsperson in Bezug auf die Wahrnehmung, Speicherung und Weitergabe von 






















Abbildung 13: Einflussdimensionen und Einflussfaktoren 
 
5.1. Einflussdimension: Auskunftsperson 
 
Zunächst wird die Einflussdimension Aufkunftsperson betrachtet. Auf dieser Dimension 
lassen sich zwei wichtige Faktoren identifizieren, welche theoretisch in der Lage sind, die 
Effizienz eines Verweises der Auskunftsperson entscheidend zu prägen: (1) der 
Vernetzungsgrad der Auskunftsperson, und (2) deren persönliches Interesse am gesuchten 
Themengebiet. Diese beiden Faktoren sowie deren vermuteter Einfluss auf die Effizienz eines 
gegebenen Verweises werden in der Folge dargelegt.  
 
5.1.1. Vernetzungsgrad („actor degree centrality“) 
 
Die Essenz des Small-World-Phänomens ist, dass persönliche Bekanntschaften überraschend 
kurze Verbindungen zwischen einer Startperson und einer zufällig ausgewählten gesuchten 
Person ermöglichen. Der Wissensstand dieses Forschungszweigs stützt die Vermutung, dass 
die Länge der Verweiskette (die Anzahl der befragten Personen, um die Zielperson zu 
identifizieren) umso kürzer wird, je stärker die handelnden Personen untereinander verbunden 
sind (siehe dazu Kapitel 2 dieser Arbeit). Starke soziale Verbundenheit impliziert sowohl 
quantitative als auch qualitative Aspekte: Je mehr persönliche Bekanntschaften eine Person 
hat und je besser sie diese Personen kennt, desto effizienter wird der Suchprozess 





Vor allem die Qualität einer sozialen Verbindung zwischen zwei Personen („tie strength“) 
beeinflusst die Bereitschaft und Motivation einer Person, Zeit, Energie und Anstrengung in 
die Weitergabe von Wissen („knowledge sharing“) zu investieren (Szulanski 1996, Uzzi 
1997, Hansen 1999). Granovetter (1982) hebt hervor, dass qualitativ hochwertigere 
Verbindungen („strong ties“) eine generell höhere Motivation zur Hilfeleistung mit sich 
bringen und im Bedarfsfall leichter zur Hilfeleistung zu aktivieren sind. Diese Motivation 
kann auf soziale Mechanismen wie das Bedürfnis zur Reziprozität zurückgeführt werden 
(Granovetter 1973). Zudem ist aus der Forschung zu transaktivem Wissen (siehe dazu Kapitel 
3) bekannt, dass transaktives Wissen überwiegend in engen, qualitativ hochwertigen 
Beziehungen entsteht (z.B. Wegner 1987, Brandon und Hollingshead 2004).  
 
In der sozialen Netzwerkanalyse spricht man in diesem Zusammenhang vom 
Vernetzungsgrad („actor degree centrality“) einer Person (Wasserman und Faust 1994). Ein 
höherer Vernetzungsgrad einer Auskunftsperson bedeutet demnach, dass diese Person mehr 
über die Expertisegebiete bzw. besonderen Merkmale anderer Personen weiß.  
 
Individuen mit einer größeren Dichte sozialer Verbindungen (also einem höheren 
Vernetzungsgrad) können andere Individuen und Ressourcen in stärkerem Ausmaß 
mobilisieren als Personen mit einem weniger dichten sozialen Netzwerk (Ibarra und Andrews 
1993).  
 
Die dargelegte Argumentation führt zur ersten Hypothese:  
Hypothese 1 (H1): Je mehr qualitativ hochwertige, soziale Verbindungen die Auskunftsperson 
besitzt (hoher Vernetzungsgrad innerhalb des sozialen Netzwerks), desto effizienter ist der 
von der Auskunftsperson gegebene Pyramiding-Verweis. 
 
5.1.2. Themenbezogenes Interesse  
 
In der Literatur zur Lead-User-Identifikation wird davon ausgegangen, dass das Funktionieren 
des Suchprozesses der Pyramiding-Methode darauf beruht, dass Personen mit einem starken 
Interesse in einem Themengebiet tendenziell Personen kennen, die über eine höhere Expertise 
als sie selbst verfügen (z.B. Lilien et al. 2002). Aufgrund der begrenzten kognitiven 
Fähigkeiten des Menschen kann ein Individuum immer nur einen begrenzten Teil seiner 
Umwelt wahrnehmen (Simon 1957, 1982, 1996). Interesse steuert die Wahrnehmung der 




Auswahl von möglichen und vernünftigen Zielsetzungen eng genug mit den Intentionen einer 
Person, um deren Wahrnehmungsschwelle zu überschreiten – alle anderen Ziele bleiben an 
der Peripherie und damit irrelevant für die betreffende Person (z. B. Krapp 2002).  
 
Interesse ist ein Konstrukt, das die spezielle Beziehung einer Person zu einem Objekt (z.B. 
einem Thema) definiert (Krapp 1993). Interesse ist damit ein relationales Konstrukt. Interesse  
ist also kein situationsspezifisches Ereignis sondern eine langfristige Person-Gegenstands-
Beziehung („personal interest“). Das Objekt des Interesses können konkrete Dinge, ein 
Thema, eine abstrakte Idee oder jeder andere Inhalt des kognitiv repräsentierten Lebensraums 
sein (z.B. Csikszentmihalyi und Rochberg-Halton 1981, Krapp 2002).  
 
Die genaue Wirkungsweise von Interesse ist bislang nur unzureichend erforscht. Mit Blick auf 
neuropsychologische Befunde kann man vermuten, dass sich das kognitive System im 
Zustand von Interesse ähnlich wie im Zustand des "Flow"- Erlebens12 (Csikszentmihalyi 
1990) auf einem optimalen Niveau der Funktionstüchtigkeit befindet. Dieser Zustand ist auch 
kennzeichnend für intrinsische Motivation. Er zeichnet sich dadurch aus, dass keine 
zusätzlichen Ressourcen für eine rationalwillentliche Kontrolle der 
informationsverarbeitenden Prozesse benötigt werden, wie dies für die Aufrechterhaltung 
extrinsischer Motivation der Fall ist (z.B. Hidi 1995).  
 
Das persönliche Interesse spielt damit eine zentrale Rolle: Es veranlasst eine Person, neues 
Wissen und mit dem Interessensbereich verbundene Kompetenzen zu entwickeln (Renninger, 
Ewen und Lasher 2002). Interesse ist somit eine Vorbedingung, um Expertise in einem 
bestimmten Themenbereich aufzubauen. Dies ist unter anderem darauf zurückzuführen, dass 
Individuen lernen, indem sie neues Wissen mit bereits bestehendem Wissen in Verbindung 
bringen. Personen haben daher eine höhere Kapazität, neues Wissen zu verstehen (absorptive 
capacity), wenn sie bereits über ein gewisses Maß an Expertise in einem bestimmten Bereich 
verfügen (Cohen und Levinthal 1990).  
 
                                                 
12 Der besondere Aufmerksamkeits- und Erlebenszustand "Flow" läßt sich durch folgende Elemente 
charakterisieren: (1) Man genießt es selbstvergessen und hingebungsvoll im gegenwärtigen Tun konzentriert zu 
sein (sozusagen im Tun ganz aufzugehen) und gleichzeitig gelöst und entspannt zu sein. (2) Die Aufmerksamkeit 
fokussiert sich ganz um diese Tätigkeit, so dass alle anderen (ablenkenden oder störenden) Umweltreize vom 
Bewusstsein ausgeblendet werden. (3) Das subjektive Zeitgefühl dehnt sich aus. Die Zeit wird sehr viel 
langsamer erlebt. Personen sind erstaunt, wenn man Ihnen die gemessene Realzeit am Ende einer Flow-Episode 
mitteilt. (4) Das Ich-Bewusstsein geht verloren, damit auch Alltagssorgen, Anspannungen, Belastungen, 
Grübeleien usw. Das selbstkritische Sich-selbst-beobachten hört in diesem Zustand auf. (5) Die Trennung von 
Subjekt und Objekt von "Ich" und "Welt" scheint aufgehoben. Der Weg wird das Ziel, die ausgeführte Handlung 




Die Wahrnehmung des Objekts von Interesse wird auch von sozialen Einflüssen gesteuert 
(Krapp 1993). So belegt die aus der Kommunikationsforschung bzw. der Soziologie bekannte 
Theorie der Homophilie (theory of homophily, z.B. Lazarsfeld und Merton 1954, Rogers und 
Bhowmik 1971), dass Individuen sich eher mit als ihnen selbst ähnlich wahrgenommenen  
Personen auseinandersetzen. Die genannten Autoren betonen, dass die wahrgenommene 
Ähnlichkeit beispielsweise zu höherer Kontaktqualität und Vertrauen führt. Die empfundene 
Ähnlichkeit beruht dabei auf bestimmten Attributen wie beispielsweise demographischen 
Variablen oder geteilten Wertvorstellungen. Es ist nahe liegend, dass das (den interagierenden 
Personen bekannte) gemeinsame Interesse an einem bestimmten Themengebiet zu einer 
höheren Interaktionsqualität und damit zu einem hohen Metawissen über die Expertisegebiete 
der anderen Person führt. Gleichzeitig legt die Theorie der Homophilie die Vermutung nahe, 
dass ein hohes Interesse an einem bestimmten Themengebiet auch zu einem hohen Interesse 
an anderen in diesem Themengebiet mit einer gewissen Expertise ausgestatteten Personen 
führt.  
 
Dies führt zur zweiten Hypothese:  
Hypothese 2 (H2): Je höher das persönliche Interesse der Auskunftsperson am Themengebiet 
des Suchfeldes (des gesuchten Merkmals) ist, desto effizienter ist der von der Auskunftsperson 
gegebene Pyramiding-Verweis. 
 
5.2. Einflussdimension: Gesuchte Person 
 
Als nächstes wird die Einflussdimension „Gesuchte Person“ betrachtet. Auf dieser Dimension 
lassen sich zwei wichtige Faktoren identifizieren, welche in der Lage sind, die Effizienz eines 
Verweises der Auskunftsperson entscheidend zu prägen: (1) die allgemeine Bekanntheit der 
gesuchten Person, und (2) die Heterogenität der Streuung des gesuchten Merkmals. Diese 
beiden Faktoren sowie deren vermuteter Einfluss auf die Effizienz eines gegebenen Verweises 
werden in der Folge dargelegt.  
 
5.2.1. Allgemeine Bekanntheit („Prestige“) 
 
Pyramiding hängt grundsätzlich von der Bekanntheit der gesuchten Person ab. Desto 
bekannter eine Person ist, desto größer ist auch die Wahrscheinlichkeit, dass die 
Auskunftsperson über die Eigenschaften und Fähigkeiten dieser Person Bescheid weiß. 
Anders ausgedrückt: Mit der allgemeinen Bekanntheit einer gesuchten Person (d.h. die 




Wahrscheinlichkeit, dass viele Personen wissen, dass diese Person über das gesuchte 
Merkmal verfügt (z.B. sehr profundes Wissen im Themengebiet X zu haben).  
 
Bekanntheit entsteht entweder durch direkten Kontakt (individuelle Dimension) oder durch 
das Gespräch mit anderen über diese Person (soziale Dimension von allgemeiner 
Bekanntheit). Eine hohe allgemeine Bekanntheit führt zudem dazu, dass diese Person mit 
hoher Wahrscheinlichkeit ins „Mind Set“ der Auskunftsperson aufgenommen wird. Damit 
steigt die Wahrscheinlichkeit eines Verweises auf diese Person. Der Einfluss der Bekanntheit 
kann grundsätzlich positiv oder irreführend sein. Es ist durchaus denkbar, dass eine gesuchte 
Person sehr bekannt ist und dadurch von vielen Mitgliedern eines sozialen Netzwerks als der 
Experte im Bereich IT gehandelt wird, obwohl beispielsweise eine weniger bekannte Person 
über ein sehr viel höheres Wissen im Bereich IT verfügt.  
 
Individuen innerhalb einer Gruppe können aus dem Wissen und der Expertise, die nach 
Meinung der Gruppe im Besitz des einzelnen Gruppenmitgliedes sind, einen besonderen 
sozialen Status ableiten (Wittenbaum 1998, 2000). Forschungsarbeiten zeigen, dass der einer 
Person zugesprochene Expertenstatus oftmals zu einem höheren Level an Partizipation und 
Leistungsbeitrag dieser Person zu einer Gruppe führen kann (Katz und Benjamin 1960). Ein 
höherer Level an Partizipation führt wiederum mit hoher Wahrscheinlichkeit auch zu einer 
höheren Bekanntheit innerhalb einer Gruppe bzw. innerhalb eines sozialen Netzwerks.  
 
In der Literatur zu sozialen Netzwerken wird die allgemeine Bekanntheit mit dem Begriff 
Prestige bezeichnet. Ein Akteur in einem Netzwerk verfügt über ein hohes Prestige, wenn er 
das Objekt zahlreicher sozialer Verbindungen ist. In anderen Worten: Der Akteur wird in 
seiner Rolle als Empfänger sozialer Verbindungen betrachtet (Wasserman und Faust 1994). 
Wird die gesuchte Person somit von vielen Personen sehr gut gekannt (verfügt die gesuchte 
Person über ein hohes Prestige), so steigt die Wahrscheinlichkeit eines Verweises auf diese 
Person. Dies sollte das rasche Auffinden der gesuchten Person erleichtern. Die hohe 
allgemeine Bekanntheit einer gesuchten Person führt also dazu, dass die gesuchte Person mit 
hoher Wahrscheinlichkeit im „evoked set“ der Auskunftsperson im Kontext eines bestimmten 
Themengebiets bzw. gesuchten Merkmals vorkommt.  
 
 
Aus der dargestellten Argumentation folgt:   
Hypothese 3 (H3): Je größer die allgemeine Bekanntheit (Prestige) der gesuchten Person 






5.2.2. Heterogene Streuung des gesuchten Merkmals  
 
Die Topographie des Lösungsraums beeinflusst das Auffinden von Lösungen (z.B. Thomke et 
al. 1998, Loch et al. 2001). Welche Topographie begünstigt das Auffinden eines (lokalen oder 
globalen) Maximums? Ist ein „herausragendes Merkmal“ einfacher zu finden oder kommt 
man bei der Suche nach einem homogen verteilten Merkmal effizienter ans Ziel?  
 
Thomke et al. (1998) erläutern dazu, dass eine serielle Experimentationsstrategie am 
effizientesten funktioniert, wenn die Topographie des Lösungsraums einem Hügel mit einem 
einzigen Gipfel (also einer Pyramide) entspricht. Die Begründung: Dabei kann die 
Information die mit jedem Schritt gewonnen wird genutzt werden, um die Richtung des 
darauf folgenden Schrittes zu bestimmen. Damit kann die richtige Lösung oftmals nach 
wenigen Schritten gefunden werden (siehe Abbildung 14). Als Beispiel für einen solchen 
Lösungsraum führen die genannten Autoren das Kinderspiel an, indem ein Kind mittels 
direktem Feedback („wärmer“) Schritt für Schritt zu einem speziellen Ort geführt wird.  
 
Im Kontrast würde ein „flacher“ Lösungsraum für eine serielle Suchstrategie eher nachteilig 
sein. Ein absolut flacher Lösungsraum enthält nur einen Punkt, der aus diesem flachen 
Lösungsraum herausragt (beispielsweise eine einzige Person mit den gesuchten 
Eigenschaften, ähnlich einem einzelnen Turm in einer ebenen Landschaft). Jeder 
Lösungsversuch bringt keinerlei Lerneffekte über die Nähe zur richtigen Lösung. In einer 
solchen Situation ist eine parallele Suchstrategie die schnellste, wenn auch nicht unbedingt die 
effizienteste Wahl (siehe Abbildung 14). Ein Beispiel ist ein Kombinationsschloss mit 
unbekannter Kombination für das Öffnen des Schlosses. Jede versuchte Lösung liefert 






















Homogene Streuung der ExpertiseHeterogene Streuung der Expertise
Legende: AP=Auskunftsperson, GP=gesuchte Person  
Abbildung 14: Beschaffenheit des Lösungsraums 
 
Lernen zwischen einzelnen Suchschritten bzw. Versuchen ist der primäre Vorteil einer dem 
Pyramiding-Ansatz vergleichbaren seriellen Test- bzw. Suchstrategie (Loch et al. 2001). Das 
Ausmaß des Lernens zwischen einzelnen Suchschritten hängt direkt von der Topographie des 
Lösungsraums ab (Loch et al. 2001). Pyramiding beruht darauf, dass eine heterogene 
Verteilung der Expertise zu höherer Sucheffizienz führen sollte (diese Verteilung gleicht einer 
Pyramide). Eine stark homogene Verteilung der Expertise führt hingegen dazu, dass nur noch 
ein einzelner „Turm“ als Lösungsmöglichkeit besteht und kaum Möglichkeiten für Lernen 
bzw. die Nutzung von Lerneffekten bestehen. In der Realität scheint im Innovationskontext 
die Expertise innerhalb einer Population eher heterogen verteilt zu sein (Lüthje et al. 2003). 
Zahlreiche Forschungsarbeiten begründen und belegen zudem, dass Information weit entfernt 
von einer perfekten Verteilung ist (Hayek 1945, von Hippel 1994, 2005, Winter und 
Szulanski 2001).  
 
Diesen Sachverhalt spiegelt folgende Hypothese: 
Hypothese 4 (H4): Je heterogener die Streuung des gesuchten Merkmals (der Expertise der 
gesuchten Person) in einem bestimmten Themengebiet (innerhalb eines bestimmten sozialen 









5.3. Einflussdimension: Struktur des sozialen Netzwerks 
 
Nun wird die Einflussdimension „Struktur des sozialen Netzwerks“ betrachtet. Auf dieser 
Dimension lassen sich zwei wichtige Faktoren identifizieren, welche potentiell in der Lage 
sind, die Effizienz eines Verweises der Auskunftsperson entscheidend zu prägen: (1) Die 
Existenz von Informationsknotenpunkten, und (2) die Dichte des sozialen Netzwerks. Diese 
beiden Faktoren sowie deren vermuteter Einfluss auf die Effizienz eines gegebenen Verweises 
werden in der Folge dargelegt.  
 
5.3.1. Existenz von Informationsknotenpunkten („information hubs“ bzw. „stars“) 
 
In einigen Studien zum Small-World-Phänomen wurde die Existenz sogenannter 
Informationsknoten („information hubs“) innerhalb einer Population bestätigt. Dorogovtsev 
und Mendes (2000) haben mathematisch bewiesen, dass Knotenpunkte, die mit sehr vielen 
Personen aus unterschiedlichen Bereichen verbunden sind, das Small-World-Phänomen 
ermöglichen. Milgram (1967) stellte in seinem klassischen Experiment fest, dass 48% der 
Briefe von nur drei Personen an die gesuchte Person übergeben wurden. Es exisitieren also 
offensichtlich Personen, die als Art „Informationstrichter“ bzw. Informationsknoten agieren. 
Moreno (1934) identifizierte Personen mit besonderer Bedeutung und Einfluss in einem 
sozialen Netzwerk („stars“). Diese Personen sind dafür bekannt, einen ausgezeichneten 
Wissensstand über ein soziales Netzwerk zu besitzen. Sie haben nicht zwangsläufig Wissen 
über ein bestimmtes Thema, aber sie wissen, wer sich mit diesem Thema beschäftigt. 
Informationsknotenpunkte sind „Generalisten“ mit einem hohen Metawissen (transaktiven 
Wissen) über eine Gruppe bzw. Organisation.  
 
Informationsknotenpunkte sind mit dem aus dem Marketing bekannten Konzept des 
Marktkenners („market maven“) nach Feick und Price (1987) vergleichbar. Ein Marktkenner 
ist eine Person mit großem Wissen über den gesamten Marktplatz, beispielsweise über eine 
Vielzahl an Produkten, idealen Shoppingmöglichkeiten und andere Details. Marktkenner 
initiieren aktiv Diskussion mit anderen Konsumenten über diese Themen. Sie haben zudem 
eine hohe Neigung, den Marktplatz betreffende Informationen aktiv weiterzugeben. „Our 
results indicate that market mavens, compared with moderate and non-mavens, are motivated 
to a greater extent by a sense of obligation to share information, a desire to help others, and 
feelings of pleasure associated with informing others about products” (Walsh et al. 2004, S. 




überdurchschnittliches transaktives Wissen in der Lage sind, die Effizienz der Pyramiding-
Suche positiv zu beeinflussen.  
 
Dies führt zur fünften Hypothese:  
Hypothese 5 (H5): Je mehr Informationsknotenpunkte (in einem sozialen Netzwerk) 
existieren, desto effizienter ist der von der Auskunftsperson gegebene Pyramiding-Verweis. 
 
5.3.2. Netzwerkdichte („network density“) 
 
In Organisationen existieren grundsätzlich zwei unterschiedliche Beziehungstypen: Die 
Beziehungen zwischen Freunden und die Beziehungen zwischen Ratgebern und 
Ratsuchenden. Die Gesamtheit der Beziehungen in einer Organisation zerfallen in das 
Freundschaftsnetzwerk („friendship network“) und das Ratschlagnetzwerk („advice 
network“).  
 
Diese beiden verketteten Netzwerke reflektieren unterschiedliche Interaktionsmuster. Obwohl 
diese beiden Netzwerktypen innerhalb einer Organisation oder Gruppe sehr oft stark 
überlappen (Ibarra 1992, Gibbons 2004), haben Bekanntschafts- und Ratschlagnetzwerk 
unterschiedliche Funktionen.  
 
Freundschaftsnetzwerke führen beispielsweise zu hoher organisationaler Bindung (Morrison  
2002), dem Teilen von Ressourcen selbst in Krisensituationen (Krackhardt and Stern 1988) 
oder der Unterstützung bei Karriereentscheidungen (Kilduff 1990, Krackhardt 1992). Vor 
allem sorgt das Freundschaftsnetzwerk dafür, dass heikle und vertrauliche Themen 
miteinander diskutiert werden, die mit Nicht-Freunden nicht geteilt werden (Sias and Cahill 
1998) und es fördert die Bildung von Subkulturen innerhalb einer Organisation (Krackhardt 
and Kilduff 1990). 
 
Ratschlagsnetzwerke sind hingegen stark mit organisatorischer Macht verbunden (Brass 1992, 
Ibarra and Andrews 1993). Sie beeinflussen den Erwerb von aufgabenbezogenem Wissen 
(Morrison 2002), die Leistung am Arbeitsplatz (Sparrowe et al. 2001) und im Studium 
(Baldwin, Bedell, and Johnson 1997) ebenso wie die Selbstwirksamkeit („self-efficacy“) oder 





Menschen suchen Rat zu arbeitsbezogenen Problemen bei Kollegen, aber sie suchen Nähe 
und Gemeinschaftsgefühl bei Freunden (Fischer 1982). Aufgabenbezogene Beziehungen und 
Freundschaft spielen verschiedene Rollen in Bezug auf Mobilität im Job (Podolny and Baron 
1997), und Menschen ersetzen Ratgeber sehr viel schneller als sie neue Freunde gewinnen 
(Shah 2000). Diese Unterschiede in der Funktionalität reflektieren intrinsische Unterschiede 
in der Natur der Beziehung (Gibbons 2004). In dieser Arbeit steht das 
Bekanntschaftsnetzwerk als zwischen den beiden Enden des Kontinuums Ratschlags- und 
Freundschaftsnetzwerk liegende Mischform im Mittelpunkt der Betrachtung.  
 
Vor allem die Struktur des Bekanntschaftsnetzwerks ist an dieser Stelle von großem Interesse. 
Eine überaus gründliche Analyse der Struktur in persönlichen Netzwerken stammt von Burt 
(1992). Die Netzwerkdichte („network density“) wird als die zentrale Variable für die 
Beschreibung der Netzwerkstruktur angesehen (Wasserman und Faust 1994). Die 
Netzwerkdichte wurde in zahlreichen Studien persönlicher Netzwerke herangezogen (z.B. 
Wellman 1979, Fischer 1982, Burt 1984, Campbell and Lee 1991, Volker 2001). 
Forschungsergebnisse im Bereich der sozialen Netzwerkanalyse zeigen, dass Akteure in 
einem sehr dichten Netzwerk (high-density network) stärker mit allen anderen Akteuren in 
Verbindung stehen, als Akteure in einem weniger dichten Netzwerk (low-density network). 
Dies führt unter anderem dazu, dass Information in einem Netzwerk mit hoher Dichte freier 
und häufiger fließen kann als in einem Netzwerk mit niedriger Dichte (Haythornthwaite 
1996). Personen zu denen starke, freundschaftliche Verbindungen bestehen, sind zudem leicht 
zugänglich und schaffen für die Individuen Gelegenheiten, um diverse Informationen einfach, 
häufig und schnell zu bekommen. Die Stärke der Verbindung steigert außerdem die diesen 
Informationen zugeschriebene Bedeutung („salience“, z.B. Friedkin 1998). Stark 
freundschaftlich geprägte Verbindungen sind typischerweise kooperativ ausgerichtet (Shah 
1998) und durch positive Interaktionen gekennzeichnet (Friedkin 1984). Dies macht diese 
Verbindungen zu einer sehr wahrscheinlichen Quelle für das Einholen von Information (Ho 
und Levesque 2005).  
 
Dies führt zu der Hypothese, dass die Netzwerkdichte die Effizienz eines Verweises positiv 
beeinflusst: 
Hypothese 6 (H6): Je höher die Netzwerkdichte des Bekanntschaftsnetzwerks (in einem 

































Hypothese 1 (H1): Je mehr qualitativ hochwertige, soziale Verbindungen 
die Auskunftsperson besitzt (hoher Vernetzungsgrad innerhalb des sozialen 
Netzwerks), desto effizienter ist der von der Auskunftsperson gegebene 
Pyramiding-Verweis. 
Themenbezogenes Interesse  
(Auskunftsperson) 
 
Hypothese 2 (H2): Je höher das persönliche Interesse der Auskunftsperson 
am Themengebiet des Suchfeldes (des gesuchten Merkmals) ist, desto 
effizienter ist der von der Auskunftsperson gegebene Pyramiding-Verweis. 
Allgemeine Bekanntheit  
(Gesuchte Person) 
Hypothese 3 (H3): Je größer die allgemeine Bekanntheit (Prestige) der 
gesuchten Person (innerhalb eines sozialen Netzwerks) ist, desto effizienter 
ist der von der Auskunftsperson gegebene Pyramiding-Verweis. 
Heterogene Streuung der Expertise  
(Gesuchte Person) 
Hypothese 4 (H4): Je heterogener die Streuung des gesuchten Merkmals 
(der Expertise der gesuchten Person) in einem bestimmten Themengebiet 
(innerhalb eines bestimmten sozialen Netzwerks) ist, desto effizienter ist der 
von der Auskunftsperson gegebene Pyramiding-Verweis. 
Existenz von 
Informationsknotenpunkten  
(Struktur des sozialen Netzwerks) 
Hypothese 5 (H5): Je mehr Informationsknotenpunkte (in einem sozialen 
Netzwerk) existieren, desto effizienter ist der von der Auskunftsperson 
gegebene Pyramiding-Verweis. 
Netzwerkdichte  
(Struktur des sozialen Netzwerks) 
Hypothese 6 (H6): Je höher die Netzwerkdichte des 
Bekanntschaftsnetzwerks (in einem sozialen Netzwerk) ist, desto effizienter 
ist der von der Auskunftsperson gegebene Pyramiding-Verweis. 





6. Methodik der empirischen Untersuchung  
 
Die in Kapitel 5 generierten Hypothesen sollen im Rahmen einer empirischen Untersuchung 
getestet werden. Dieses Kapitel erläutert die Methodik, die hierzu eingesetzt wird: Das 
Experimentalsetting, die ausgewählten Gruppen, die Simulation der Pyramiding-Methode und 
die Messung der Variablen (siehe Abbildung 16).  
 
 




6.3 Beschreibung der untersuchten Populationen 
6.4 Operationalisierung 
6.4.1 Erhebungsinstrument 
6.4.2 Simulation des Pyramiding-Prozesses 
6.4.3 Forschungsfrage 1: Die Kontakteffizienz der Pyramiding-Methode  
                (Monte-Carlo-Simulation) 
6.4.4 Forschungsfrage 2: Die Effizienz eines Verweises der Auskunftsperson 
 
Abbildung 16: Übersicht Kapitel 6 
6.1. Überblick 
 
Die Hypothesen wurden in zwei unterschiedlichen Feldern getestet: Einerseits beim 
Lehrpersonal einer Handelsakademie und anderseits in einer Studentenverbindung. In beiden 
Gruppen wurde in jeweils vier unterschiedlichen Themengebieten nach der Person mit dem 
gesuchten Merkmal (höchste Expertise im jeweiligen Themengebiet innerhalb der Gruppe) 
gesucht. Zu diesem Zweck wurde ein Feldexperiment durchgeführt. In jedem Themengebiet 
wurde jedes Gruppenmitglied gebeten, jene Person innerhalb der Gruppe zu nennen, die über 
das gesuchte Merkmal verfügt oder am besten wissen könnte, wer innerhalb der Gruppe die 
gesuchte Eigenschaft hat (Selbstnennung möglich). Gleichzeitig wurde bei jedem 
Gruppenmitglied die eigene Expertise in jedem der vier Themenbereiche erhoben, um 
objektiv festzustellen, wer tatsächlich über die höchste Expertise im jeweiligen Themengebiet 
verfügt. Im Rahmen einer Pilotstudie bei den Mitgliedern eines Hockeyvereins wurde die 
Eignung der geplanten Vorgehensweise und des verwendeten Befragungsinstruments 
überprüft.  
 
Zunächst wird nun das Untersuchungssetting erläutert. Danach werden die untersuchten 
Populationen detailliert beschrieben. Anschließend wird die Simulation des Pyramiding-




(Forschungsfrage 1) und der effizienzbeeinflussenden Faktoren (Forschungsfrage 2) 




Um die Hypothesen einer quantitativen Prüfung zu unterziehen, wurde ein Feldexperiment 
gewählt13. Ein Feldexperiment findet in der gewohnten Umgebung der Probanden statt. Der 
Forscher arbeitet dabei vor Ort, in der Alltagsumgebung der Teilnehmer. Damit können 
Effekte der Untersuchungsanordnung weitgehend eliminiert werden (unterstellt wird im 
Prinzip, dass sich niemand in einem Laborexperiment wie im „richtigen“ Leben verhält). Dies 
wird allgemein als Reaktivitätseffekt bezeichnet (siehe dazu z.B. Schnell et al. 1993, Bortz 
und Döring 1995).  
 
Das Feldexperiment wurde mit zwei heterogenen Gruppen (Lehrpersonal einer Wiener 
Handelsakademie und Mitglieder einer Wiener Studentenverbindung) mittels schriftlicher 
Befragung durchgeführt. Dabei wurde einerseits die Expertise der einzelnen Personen im 
jeweiligen Thema gemessen (Screening-Identifikation der gesuchten Person mit der höchsten 
Expertise in der Gruppe – z.B. wer in der Gruppe den höchsten Berg bestiegen hat). Zudem 
wurde von jedem Gruppenmitglied zu jedem Thema ein Pyramiding-Verweis auf die gesuchte 
Person eingeholt (Pyramiding-Frage an jedes Gruppenmitglied zu jedem Thema: Wer in der 
Gruppe ist die gesuchte Person bzw. wer in der Gruppe weiß, wer die gesuchte Person ist?). 
Dadurch wird es möglich, den gesamten Pyramiding-Prozess zu simulieren (siehe dazu 
Abschnitt 6.4.2 dieser Arbeit). Das bedeutet, dass bei jeder beliebigen Auskunftsperson 
bekannt ist, wer auf wen bei der Suche nach dem Experten/der Expertin verweist. Somit wird 
nachprüfbar, inwieweit die gegebenen Verweise zur gesuchten Person führen, und wie viele 
Personen jeweils befragt werden müssen, um die gesuchte Person zu erreichen. Dies 
ermöglicht einen Effizienzvergleich der beiden Methoden (Forschungsfrage 1). Um die für 
die Analyse der Einflussfaktoren auf die Effizienz des Pyramiding entsprechende Varianz 
sowohl in der abhängigen als auch in den unabhängigen Variablen sicherzustellen, wurde die 
Suche von Experten zu vier höchst unterschiedlichen Themen innerhalb jeder Gruppe 
durchgeführt. Die Datengewinnung wurde mittels eines schriftlichen Fragebogens 
durchgeführt.  
 
                                                 
13 Durch ein Feldexperiment steigt in der Regel zwar der Aufwand der Durchführung, jedoch können 
Reaktivitätseffekte minimiert und zudem tendenziell stärker generalisierbare, praxisrelevantere Resultate erzielt 
werden. Einem Feldexperiment wird im Vergleich zu einem Laborexperiment eine höhere externe Validität 




Bei Experimenten ist es von hoher Bedeutung, Störvariable, die den Untersuchungsablauf 
betreffen, möglichst auszuschalten, da diese die Validität der Untersuchung negativ 
beeinflussen. Die Rahmenbedingungen dürfen sich zwischen den Gruppen möglichst nicht 
unterscheiden (Bortz und Döring 1995). Daher wurde größte Sorgfalt darauf verwendet, dass 
(1) alle Gruppenmitglieder anwesend waren, um alle Personen parallel befragen zu können 
und damit Verzerrungen durch Vorinformation einzelner Teilnehmer durch andere 
Teilnehmer auszuschließen und (2) die Gruppenmitglieder den Fragebogen völlig unabhängig 
voneinander ausfüllen und es zu keinerlei Interaktion zwischen den Gruppenmitgliedern 
kommt. Die beiden oben genannten Voraussetzungen wurden durch eine entsprechend 
detaillierte Vorbereitung (Auswahl der Räumlichkeiten, lange Vorlaufzeiten, Anreize für die 
Teilnahme, „Verschleierung“ des wahren Ziels der Untersuchung, etc.) einerseits und durch 
die Anwesenheit eines Teams von Versuchsleitern vor Ort sichergestellt.  
 
Im Folgenden wird das Setting der empirischen Erhebung skizziert (siehe Abbildung 17). In 
Form eines Experimentes werden die Probanden gebeten, via Fragebogen ihre Pyramiding-
Verweise zu geben.  





























Abbildung 17: Untersuchungssetting 
 
Bevor der Proband mit der Beantwortung des Fragebogens beginnt, wird der Ablauf der 
Studie vom Versuchsleiter erklärt (siehe Abbildung 17, Punkt 1). Das eigentliche 




auszuschließen (z.B. soziale Erwünschtheit). Die Untersuchung trägt den Titel „Wie gut 
kennen sich Gruppen?“. 
 
Dann beantwortet der Proband Fragen dazu, wie gut er die einzelnen Gruppenmitglieder kennt 
(auf einer Skala von 0=kenne diese Person gar nicht bis 4=kenne diese Person sehr gut, siehe 
Abbildung 17, Punkt 2). Es gibt keine zeitliche Beschränkung.  
 
Nachdem der Proband den Fragenblock 1 abgeschlossen hat, beantwortet er den Fragenblock 
2 (siehe Abbildung 17, Punkt 3). Dabei wird der Proband nach seiner eigenen Expertise in 
ausgewählten Themengebieten gefragt (Screening-Block, z.B.: Wie hoch ist der höchste Berg, 
den Sie in Ihrem Leben bestiegen oder erwandert haben?).  
 
Der nächste Fragenblock (3) ist dem Pyramiding gewidmet (z.B: Stellen Sie sich bitte vor, 
jemand würde sich an Sie wenden, um diejenige oder denjenigen zu finden, die/der im 
Lehrpersonal den höchsten Berg erstiegen bzw. erwandert hat. Wer aus der beiliegenden Liste 
der Gruppenmitglieder ist das - Selbstnennung möglich - bzw. kann uns am ehesten sagen, 
wer es ist? - siehe Abbildung 17, Punkt 4). Gleichzeitig werden Items zu den unabhängigen 
Variablen abgefragt (z.B. zum persönlichen Interesse der Auskunftsperson am jeweiligen 
Thema), um in der Folge den Einfluss dieser auf die Effizienz eines Pyramiding-Verweises 
festzustellen. Insgesamt werden vier unterschiedliche Themengebiete nacheinander abgefragt 
(Bergsteigen, MS Excel, Jazz, Sehschwäche).  
 
Für jedes Themengebiet wird sowohl eine Screening-Frage (Wie gut ist der Proband in 
diesem Themengebiet?) als auch eine Pyramiding-Frage gestellt (Verweis auf den/die Besten 
in der Gruppe). Es wird also ständig zwischen Fragenblock 2 und 3 nach jedem Themengebiet 
gewechselt (siehe Abbildung 17). Danach füllt der Proband noch einen Fragenblock zu 
demografischen Daten aus (z.B. Alter, Geschlecht, Dauer der Gruppenzugehörigkeit, siehe 
Abbildung 17, Punkt 5).  
 
Darauf folgt das De-Briefing durch den Versuchsleiter. Die Probanden bekommen ein kleines 
Dankeschön für Ihre Teilnahme (z.B. ein Fass Bier im Fall der Studentenverbindung – die 
Aussicht darauf wurde als Anreiz zur Teilnahme verwendet). Es wird ferner sichergestellt, 
dass während des Experiments keinerlei Interaktion zwischen den Probanden erfolgt. Die 




Interaktion der Teilnehmer entstehende Verzerrungen von vornherein auszuschließen (siehe 
Abbildung 17, Punkt 6). 
 
In einer Pilotstudie wurde die Eignung des Settings getestet.14 In der Pilotstudie stellte sich 
das gewählte Setting grundsätzlich als für die Ziele der Untersuchung geeignet heraus. Eine 
für die Haupterhebung resultierende Änderung war die Abfrage der Gruppenkenntnis: Das 
Rating der Qualität der sozialen Verbindung der Auskunftsperson zu den anderen 
Gruppenmitgliedern wurde auf Anregung der Teilnehmer der Pilotstudie für die 
Haupterhebung vom Ende des Fragebogens an den Beginn der Befragung verschoben.   
 
6.3. Beschreibung der untersuchten Populationen 
 
Die im Rahmen der Haupterhebung untersuchten Populationen sind zwei unterschiedliche 
Gruppen. Es wurde darauf geachtet, dass die ausgewählten Gruppen eine für den Zweck der 
Untersuchung ideale Gruppengröße aufweisen und möglichst unterschiedlicher Natur sind.  
 
Als optimale Gruppengröße sind in diesem Untersuchungssetting daher Gruppen im Bereich 
zwischen 30 und 50 Personen anzusehen (siehe dazu auch die Literatur zur sozialen 
Netzwerkanalyse, z.B. Borgatti und Cross 2003).15 Die gewählten Gruppen sollten zudem 
unterschiedlicher Natur sein, um entsprechende Varianz in der abhängigen und den 
unabhängigen Variablen zu erhalten. Schließlich wurden zwei Gruppen für die 
Datenerhebung ausgewählt: das Lehrpersonal einer Handelsakademie in Wien-Floridsdorf 
                                                 
14 Dafür wurden die Mitglieder eines Wiener Sportvereins ausgewählt. Der WAC (Wiener Athletiksport Club) ist 
ein traditionsbehafteter Mehrspartenverein, dessen Clubanlage im Wiener Prater in den 60er Jahren noch als 
„kleines Praterstadion“ mit einem Fassungsvermögen von 20.000 Zuschauern bekannt war. Neben den heute 
noch immer erhaltenen Dimensionen des Geländes sind jedoch nur mehr zwei Sektionen – Tennis und Hockey – 
übrig geblieben. Durch verschiedene Einflüsse (ein Großteil des Trainings- und Meisterschaftsbetriebs der 
Hockeysektion wird nicht mehr auf der clubeigenen Anlage abgewickelt) herrscht in dem Verein ein 
„Sektionendenken“ vor: Die Identifikation als Gesamtverein WAC ist relativ gering. Daher spielt sich das 
Vereinsleben in zwei heterogenen Gruppen (Hockey und Tennis) ab. Für die Pilotstudie wurde die Hockey-
Sektion ausgewählt. Der dabei verwendete Fragebogen findet sich in Anhang E.  
15 Die Gruppen sollten einerseits nicht zu klein sein. Sind die ausgewählten Gruppen zu klein, dann ist die 
Wahrscheinlichkeit sehr groß, dass die Personen einander sehr gut kennen. Damit wären potentiell verzerrte 
Resultate (Überschätzung) verbunden – wenn jeder jeden in der Gruppe sehr gut kennt, so ist die 
Wahrscheinlichkeit hoch, dass jeder genau weiß wer innerhalb der Gruppe der führende Experte in einem 
bestimmten Themenbereich ist. Damit würde die Effizienz des Pyramiding-Ansatzes potentiell überschätzt und 
damit verzerrt. Ist die Gruppe andererseits zu groß, so ist es nicht mehr möglich alle Gruppenmitglieder in die 
Datenerhebung einzubinden. Jede fehlende oder nicht antwortende Person verhindert jedoch potentiell die 
Simulation vieler Verweisketten. Jeder Verweis auf die fehlende Person würde eine Verweiskette abbrechen 
lassen. Zudem sollten die Gruppenmitglieder auf moderatem Niveau miteinander bekannt sein, um potentiell auf 
jedes Gruppenmitglied verweisen zu können. Allerdings sollte der Grad der Bekanntschaft nicht generell auf 





und eine Studentenverbindung in Wien. Die beiden Gruppen werden in der Folge näher 
beschrieben und anhand relevanter Kriterien miteinander verglichen. 
Gruppe 1: Lehrpersonal einer Handelsakademie 
Die erste Gruppe ist das Lehrpersonal der Handelsakadmie Wien-Floridsdorf. Das 
Lehrpersonal ist für die Abhaltung von Unterrichtseinheiten und für Verwaltungstätigkeiten 
an dieser Schule verantwortlich. Die Mitglieder dieser Gruppe variieren stark in Bezug auf 
ihre Interessen. Deutlich wird dies beispielsweise durch die unterschiedlichen 
Unterrichtsfächer: Die Kompetenzen sind breit gestreut und reichen von der Sprache Deutsch 
über Sport bis zu Mathematik und Physik. Die Lehrerschaft trifft sich mehr oder weniger 
täglich in einem großen Konferenzraum. Dieser Raum dient als Kommunikationszentrum der 
Gruppe. 
Gruppe 2: Studentenverbindung  
Die zweite untersuchte Gruppe besteht aus den aktiven Mitgliedern (Anmerkung: eine 
Studentenverbindung besteht aus aktiven Mitgliedern, der Aktivitas,  und der Altherrenschaft) 
der Studentenverbindung „KÖHV Rugia im Österreichischen Cartellverband“. Die Gruppe 
hat ihren Sitz in Wien und kann als traditionell ausgerichtete, konservative Gemeinschaft 
beschrieben werden. Unterschiedliche Prinzipien, wie das Bekenntnis zur römisch-
katohlischen Kirche oder das Gelübde lebenslanger Treue, werden von den 
Gruppenmitgliedern geteilt. Die Gruppe trifft sich monatlich, in der Regel abends. Bei den 
Treffen werden aktuelle politische Themen diskutiert oder Gastvortragende zu wechselnden 
Themen eingeladen. Die Gruppenmitglieder sind in etwa 20 bis 35 Jahre alt. Alle 
Gruppenmitglieder sind Studenten. Die beruflichen Interessen und Kompetenzen der 
einzelnen Mitglieder variieren jedoch stark.16  
 
Tabelle 6 zeigt, dass die durchschnittliche Gruppenkenntnis bei beiden Gruppen in der Mitte 
der Skala liegt (Mittelwerte von 1,84 bzw. 1,63 auf einer Skala von 0 bis 4 mit 0=kenne ich 
gar nicht und 4=kenne ich sehr gut). Es existieren keine signifikanten Unterschiede in der 
durchschnittlichen Gruppenkenntnis (ANOVA: F=1,705). Die Anforderung einer moderaten 
wechselseitigen Bekanntheit ist damit erfüllt. Gleichzeitig veranschaulicht Tabelle 6, dass die 
beiden Gruppen durchaus unterschiedlicher Natur sind. Damit kann die Auswahlentscheidung 
hinsichtlich der eingangs definierten Kriterien als gelungen betrachtet werden.  
                                                 
16 Die gewählten Studienfächer unterstreichen dies: Sie reichen von Ökonomie über Kunstgeschichte bis zu 











Grund für Treffen 
Arbeitsgemeinschaft Wertegemeinschaft  
Häufigkeit der 
Treffen 
Täglich Monatlich   
Zweck der Treffen Arbeit Freizeit  
Zeitpunkt der Treffen Tagsüber Abends  
Charakter der Treffen  Berufsbedingt Freiwillig  
Altersgruppe 30-60 20-35  
Geschlecht Gemischt Männlich  
Zugang Beschränkt Beschränkt  
Gruppengröße 30-40 30-40  
Interne Kohäsion Mittel  Hoch  
Ausbildung Universitätsabschluss Universitätsabschluss  
n 38 35 73 
Männlich n (%) 29 (73,3%) 35 (100,0%) 64 (88,7%) 
Weiblich n (%) 9 (23,7%) - 9 (12,3%) 
Alter1,a:  
Mittelwert (Std.abw.) 




17,55 (9,22) 6,89 (7,52) 12,43 (9,96) 
Gruppenkenntnis2,c: 
Mittelwert (Std.abw.) 
1,84 (0,84) 1,63 (0,48) 1,74 (0,69) 
Befragungsmethode schriftlich schriftlich schriftlich 
1 = in Jahren 
2 = Skala von 0 bis 4; 0 = Ich kenne diese Person gar nicht; 4 = Ich kenne diese Person sehr gut  
aUnterschiede hinsichtlich Alter zwischen den zwei Gruppen sind signifikant (ANOVA: F=114,819, 
p<0,001) 
bUnterschiede hinsichtlich der Dauer der Mitgliedschaft zwischen den zwei Gruppen sind 
signifikant (ANOVA: F=29,013, p<0,001) 
cUnterschiede hinsichtlich Gruppenkenntnis zwischen den zwei Gruppen sind nicht signifikant 
(ANOVA: F=1,705, n.s.) 
Tabelle 6: Beschreibung der untersuchten Populationen (Teil 1) 
 
In Summe haben 73 Personen an dem Experiment teilgenommen. Für die Analyse ergibt sich 
daraus folgende Stichprobengröße: Da in jeder Gruppe Daten zu 4 verschiedenen Themen 
erhoben wurden, beträgt die für die Analyse maßgebliche Stichprobengröße 73 Personen 
multipliziert mit vier Themen. Die Stichprobe umfasst damit 292 Fälle. Die Datenanalyse 





Ein wichtiger Punkt ist die Wahrnehmung der Schwierigkeit der einzelnen Themen in den 
beiden Gruppen. Hier ist eine hohe Varianz das Ziel. Die Schwierigkeit der Erkennbarkeit der 
Expertise wurde mittels eines eigens für diesen Zweck entwickelten Indikators bei jedem 
Themengebiet abgefragt (z.B. „Es ist schwierig zu erkennen, wer im Lehrkörper den höchsten 
Berg erstiegen bzw. erwandert hat“). 
Tabelle 7 zeigt, dass die Erkennbarkeit der Expertise im Mittel in den einzelnen Gruppen 
höchst unterschiedlich eingeschätzt wird.  
 








Mittelwert Std.Abw. Mittelwert Std.Abw. 
Thema 1: Bergsteigena 4,61 1,17 2,49 1,42 
Thema 2: Jazzb 2,00 1,43 2,63 1,19 
Thema 3: MS Excelc 3,84 1,17 3,00 1,00 
Thema 4: Sehschwäched 2,77 1,09 3,00 1,46 
1 „Es ist schwierig zu erkennen, wer im Lehrkörper den höchsten Berg erstiegen bzw. 
erwandert hat.“ Abgefragt auf einer Skala von 1 bis 5; 1 = trifft völlig zu; 5 = trifft gar 
nicht zu. 
aUnterschiede hinsichtlich Erkennbarkeit der Expertise zwischen den zwei Gruppen 
sind signifikant (ANOVA: F=48,50, p<0,001) 
bUnterschiede hinsichtlich Erkennbarkeit der Expertise zwischen den zwei Gruppen 
sind signifikant (ANOVA: F=4,12, p<0,05) 
cUnterschiede hinsichtlich Erkennbarkeit der Expertise zwischen den zwei Gruppen 
sind signifikant (ANOVA: F=10,79, p<0,005) 
dUnterschiede hinsichtlich Erkennbarkeit der Expertise zwischen den zwei Gruppen 
sind nicht signifikant (ANOVA: F=0,46, n.s.) 
 
Tabelle 7: Beschreibung der untersuchten Populationen (Teil 2) 
 
Die Unterschiede sind bei drei der vier ausgewählten Themen statistisch signifikant, nur beim 
Thema Sehschwäche besteht kein signifikanter Unterschied in der Wahrnehmung der 




Im folgenden Abschnitt wird zunächst das Erhebungsinstrument (6.4.1), die Simulation des 
Pyramiding-Prozesses (6.4.2) und die Operationalisierung der verwendeten Variablen zu 









Das Design des verwendeten Fragebogens gliedert sich in fünf zentrale Bereiche (siehe 
Tabelle 8). Der vollständige Fragebogen befindet sich im Anhang der Arbeit im Anhang F. 
 
Fragebogenabschnitt Inhalt und Zweck des Fragebogenabschnitts 
Namensliste  Befragung der Gruppenmitglieder: Wie gut kennen die 
Gruppenmitglieder einander? 
Ziel: Rekonstruktion des  sozialen Beziehungsnetzwerks 
Block zu Screening  Befragung der Gruppenmitglieder: Wie gut sind Sie in Themengebiet 
X?  
Ziel: Ermittlung der gesuchten Person bzw. des gesuchten Experten 
(Zielperson) in Bezug auf themenspezifische Kriterien (vier 
unterschiedliche Themen wurden verwendet) 
Block zu Pyramiding  Befragung der Gruppenmitglieder: Jedes Gruppenmitglied liefert zu 
jedem Thema den bestmöglichen Verweis auf ein anderes 
Gruppenmitglied, um die gesuchte Person möglichst rasch zu 
identifizieren.  
Ziel: Rekonstruktion des Pyramiding-Prozesses 
Einflussfaktoren Messung zentraler Einflussfaktoren auf die Effizienz des Pyramiding-
Prozesses (z.B. themenbezogenes Interesse jeder Auskunftsperson) 
Demografische Daten Messung von demografischen Daten wie z.B. Alter, Geschlecht oder 
Dauer der Gruppenzugehörigkeit der Person 
Tabelle 8: Design des Fragebogens 
 
 
Tabelle 9 zeigt, welche Fragen für die Operationalisierung der Ermittlung der eigenen 
Expertise (Screening-Frage) und der Suche nach dem Top-Experten innerhalb der Gruppe 









Themengebiet Screening-Frage Pyramiding-Frage 
Thema 1:  
Bergsteigen 
Welcher ist der höchste Berg, den Sie in 
Ihrem Leben bestiegen oder erwandert 
haben? (Anm: Bahn, Gondel, Auto, etc. 
zählen nicht) (Name des Berges) 
und/oder: 
Wie hoch ist der höchste Berg, den Sie in 
Ihrem Leben bestiegen oder erwandert 
haben? (Anm: Bahn, Gondel, Auto, etc. 
zählen nicht) (Seehöhe in Metern) 
 Stellen Sie sich bitte vor, jemand würde sich an 
Sie wenden, um diejenige oder denjenigen zu 
finden, die/der im Lehrpersonal den höchsten 
Berg erstiegen bzw. erwandert hat.  
 
Wer aus der beiliegenden Liste ist das 
(Selbstnennung möglich) bzw.  
kann uns am ehesten sagen, wer es ist? 
Thema 2:  
Jazz 
Wie viele Jazz-CDs (oder andere Jazz-
Tonträger) besitzen Sie? (ungefähre Anzahl 
der Tonträger) 
Stellen Sie sich bitte vor, jemand würde sich an 
Sie wenden, um diejenige oder denjenigen zu 
finden, die/der im Lehrpersonal die meisten 
Jazz-CDs (oder andere Jazz- Tonträger) hat. 
 
Wer aus der beiliegenden Liste ist das 
(Selbstnennung möglich) bzw.  
kann uns am ehesten sagen, wer es ist? 
Thema 3:  
MS Excel 
Wie groß ist ihr Wissen in Microsoft Excel? 
(operationalisiert mittels einer Fragen-
Batterie bestehend aus fünf Items) 
Stellen Sie sich bitte vor, jemand würde sich an 
Sie wenden, um diejenige oder denjenigen zu 
finden, die/der im Lehrpersonal das größte 
Wissen über Excel hat. 
 
Wer aus der beiliegenden Liste ist das 
(Selbstnennung möglich) bzw.  
kann uns am ehesten sagen, wer es ist? 
Thema 4: 
Sehschwäche 
Wer in der Gruppe hat die größte 
Sehschwäche? (operationalisiert mittels 
einer Fragen-Batterie bestehend aus vier 
Items) 
Stellen Sie sich bitte vor, jemand würde sich an 
Sie wenden, um diejenige oder denjenigen zu 
finden, die/der in Ihrem Lehrkörper die größte 
Sehschwäche hat. 
 
Wer aus der beiliegenden Liste ist das 
(Selbstnennung möglich) bzw.  
kann uns am ehesten sagen, wer es ist? 
Tabelle 9: Operationalisierung der Screening- und Pyramidingfragenblöcke 
 
Die Verständlichkeit der Fragen wurde vor der Erhebung der empirischen Daten nochmals 
durch Vorstudien in, den Gruppen der Haupterhebung ähnlichen, zwei Gruppen überprüft 




Änderungen in der Formulierung der einzelnen Items das vorgesehene Erhebungsinstrument 
verwendet werden. 
 







Schule in Wien 






8 schriftlich / 4 
mündlich 
21 schriftlich / 3 
mündlich 36 
Tabelle 10: Überblick über die durchgeführten Vorstudien 
 
Die Vorgehensweise bei der Operationalisierung der jeweiligen Variablen bei den beiden 
Forschungsfragen wird im folgenden Abschnitt im Detail erläutert. Die grundsätzliche 
Vorgehensweise bei der Simulation der Pyramiding-Suche wird anhand eines Beispiels 
dargestellt. 
 
6.4.2. Simulation des Pyramiding-Prozesses 
 
Alle Pyramiding-Pfade wurden simuliert: Alle Mitglieder einer Gruppe wurden parallel und 
voneinander unabhängig gefragt, auf wen sie verweisen würden bzw. wen sie fragen würden, 
um die gesuchte Person bzw. Information (z. B. wer kennt sich am besten mit Microsoft Excel 
aus?) zu finden. Auf diese Art und Weise konnte simuliert werden, was passiert wäre, wenn 
jedes Gruppenmitglied als Auskunftsperson befragt worden wäre. Beispielsweise kann durch 
diese Simulation exakt nachvollzogen werden, ob die Verweiskette die gesuchte Person (die 
Person mit der größten Expertise) erreicht und wie viele Verweise (befragte Personen) nötig 
waren, um zur gesuchten Person zu gelangen. Gleichzeitig wurde von jedem Gruppenmitglied 
die eigene Expertise in den vier Themenbereichen detailliert abgefragt (Screening-Ansatz). 
Damit konnte objektiv festgestellt werden, wer in der jeweiligen Gruppe im betreffenden 
Themenbereich die gesuchte Person bzw. derjenige mit der größten Expertise innerhalb der 
Gruppe ist.  
 
Die folgende Abbildung 18 dient der Illustration eines typischen Pyramidingprozesses anhand 
eines konkreten Beispiels (Gruppe: Studentenverbindung, Thema: Microsoft Excel). 
Abbildung 18 veranschaulicht beispielhaft das Ergebnis der Simulation der Pyramiding-
Suche. Als ein Beispiel für eine Verweiskette, welche die gesuchte Person erreicht, dient die 




da 5 Personen befragt werden müssen, um die gesuchte Person zu identifizieren. In diesem 
Fall erreicht die von Person 10 gestartete Verweiskette nicht die gesuchte Person 14. Aus 












































Abbildung 18: Beispielhafte Simulation des Pyramiding-Suchprozesses  
(Gruppe Studentenverbindung, Themengebiet MS Excel) 
 
Im folgenden Abschnitt werden die jeweiligen Regelungen bei den theoretisch möglichen und 
empirisch vorgefundenen Fällen im Detail erläutert. 
 
6.4.3. Forschungsfrage 1: Die Kontakteffizienz der Pyramiding-Methode  
(Monte-Carlo-Simulation) 
 
Die Messung der Kontakteffizienz des Pyramiding in jedem der acht simulierten Systeme 
(vier Themen in zwei Gruppen) war eine besondere Herausforderung. Die zwei 
unterschiedlichen Erfolgskriterien (wird die gesuchte Person erreicht und wie viele 
Auskunftspersonen müssen dazu befragt werden?) mussten zu einem Wert kombiniert werden 
(der Kontakteffizienz, d.h. die Zielerreichung und der damit verbundene Aufwand). Dies ist 





Der Terminus „Monte-Carlo-Simulation“ wird sehr allgemein verwendet.17 Monte-Carlo-
Methoden sind stochastische Techniken. Das bedeutet, dass auf Basis der Verwendung von 
Zufallszahlen und Wahrscheinlichkeitsverteilungen bestimmte Probleme untersucht werden. 
Monte-Carlo-Simulationen finden sich in zahlreichen Feldern, von der Ökonomie über die 
Nuklearphysik bis zur Simulation von Verkehrsflüssen. Die Art und Weise der Anwendung 
unterscheidet sich in den unterschiedlichen Verwendungsfeldern. Beispielsweise existieren 
allein in der Chemie über ein Dutzend unterschiedlicher Monte-Carlo-Methoden. Genau 
genommen wird jedoch jede Methode, die Zufallszahlen verwendet, um ein Problem zu 
untersuchen, als Monte-Carlo-Simulation bezeichnet (Woller 1996).18  
Mit der Monte-Carlo-Simulation kann man Unsicherheiten modellieren und statistische 
Verhalten simulieren. Wenn man beispielsweise nicht weiß, wie Regen fällt, simuliert man 
den Weg eines Tropfens, der mit zufällig verteilten anderen Tropfen kollidiert. Nach der 
Simulation von mehreren konkreten Tropfen, kann man Aussagen über die durchschnittliche 
Tropfengröße machen, und weiß dann, ab welcher Temperatur und ab welcher 
Tröpfchendichte Schnee oder Hagel zustande kommt (Wikipedia 2006)19. 
Die Verwendung der Monte-Carlo-Methode erlaubt es, komplexere Systeme und 
Sachverhalte zu untersuchen, als dies mit anderen Methoden möglich wäre. Beispielsweise ist 
es relativ einfach, eine Gleichung, welche die Interaktion zwischen zwei Atomen beschreibt, 
zu lösen. Die Lösung von Gleichungen, welche die Interaktion zwischen hunderten oder gar 
tausenden von Atomen beschreiben, ist praktisch unmöglich. Die Monte-Carlo-Methode 
erlaubt es hingegen, ein großes und komplexes System in eine Anzahl von 
Zufallskonfigurationen zu zerlegen. Diese Daten können dann dazu verwendet werden, um 
das gesamte System abzubilden und zu beschreiben.  
                                                 
17 Die Monte-Carlo-Simulation wird häufig für die Lösung komplexer Aufgaben wie z.B. zur Messung 
finanzieller Risiken in Unternehmen vorgeschlagen. Es handelt sich dabei um ein Simulationsverfahren auf 
Basis von Zufallszahlen.. Die genaue Herkunft der Bezeichnung für dieses Simulationsverfahren ist nicht 
bekannt, jedoch wurde in diesem Zusammenhang der Begriff „Monte Carlo“ das erste mal im zweiten Weltkrieg 
als Deckname für eine geheime Forschung im Bereich des amerikanischen Atomwaffenprogramms verwendet. 
Zwei Wissenschaftler haben 1942 in Los Alamos für die Lösung komplexer Probleme das Simulationsverfahren 
angewendet, welches 1949 als Monte-Carlo-Simulation bekannt wurde. Vermutlich wurde der Name zuvor von 
einem 1862 in Monaco gegründeten Casino abgeleitet, da ein Roulettetisch streng genommen ebenfalls ein 
Zufallszahlengenerator ist. Die Generierung von Zufallszahlen ist das wesentliche Merkmal der Monte-Carlo-
Simulation (siehe dazu Hager 2004, S. 145 ff., siehe auch http://www.ccfb.de/cfar/risikomessung/mcs.htm, 
zuletzt abgefragt am 11.2.2006). 
18 Siehe http://www.chem.unl.edu/zeng/joy/mclab/mcintro.html, zuletzt abgefragt am 11.2.2006. 




Im Rahmen dieser Arbeit wird eine beliebige Auskunftsperson (X1) zufällig ausgewählt. 
Wenn X1 bereits die gesuchte Person ist, ist die Anzahl der notwendigen befragten Personen, 
um die gesuchte Person zu erreichen, logischerweise gleich 1. Falls X1 nicht die gesuchte 
Person ist, wurde die durch diese gesuchte Person initiierte Verweiskette bis zum Endpunkt, 
der Person X2, verfolgt. Wenn X2 die gesuchte Person ist, dann wurde die Anzahl der in 
dieser Verweiskette befragten Personen als notwendiger Aufwand für die Erreichung des 
Ziels (Identifikation des führenden Experten in der Gruppe) gewertet.  
 
Wenn X2 nicht die gesuchte Person ist, ist die Verweiskette nicht erfolgreich (d.h. die 
Verweiskette führt nicht zur gesuchten Person). Es wird eine neue (von X1 verschiedene) 
Auskunftsperson per Zufallsgenerator gewählt und die eben beschriebene Prozedur erneut 
durchlaufen. Der Prozess wird solange durchlaufen bis die gesuchte Person erreicht wird. Auf 
diesem Weg ist es möglich, einen Erwartungswert für die Anzahl der zu befragenden 
Personen zu errechnen, um die gesuchte Person tatsächlich zu erreichen. In jedem System 
(Kombination Gruppe-Thema) wurden 100.000 Suchsimulationen durchgeführt (in Summe 
damit 800.000). Das Tool für die Durchführung der Monte-Carlo-Simulation wurde in der 
Programmiersprache C++ umgesetzt (der Quellcode sowie eine Dokumentation zum 
verwendeten Softwaremodul befindet sich im Anhang I und J der Arbeit). Im folgenden 
Abschnitt wird das Vorgehen bei der Monte-Carlo-Simulation im Detail vorgestellt. 
 
Wie bereits eingangs gesagt, wird bei der Pyramiding-Simulation zu Beginn eines 
Simulationslaufes zufällig eine Auskunftsperson (die Startperson) aus dem Pool der befragten 
Personen einer Gruppe ausgewählt. Die Verweiskette dieser Person wird weiterverfolgt, bis 
die Simulation ein positives Ende gefunden hat. Der gesuchte Endpunkt ist dann erreicht, 
wenn ein Verweis auf die gesuchte Person (den Experten) gegeben wird (siehe Abbildung 5, 
Fall 1A). Jeder Verweis in der Kette wird als ein Schritt gezählt (eine befragte Person als Maß 
für den Aufwand des Pyramiding-Prozesses).  
 
Wird der Experte mit Hilfe einer Verweiskette aufgefunden, so wird abschließend dessen 
Verweis geprüft. Verweist der Experte nicht auf sich selbst sondern auf eine andere, noch 
nicht bekannte, Person, so wird ein Strafschritt addiert, da in der Realität ein nicht 
zielführendes, zusätzliches Nachfragen erforderlich wäre, dass den Suchaufwand erhöht und 
damit die Kontakteffizienz des Systems reduziert (Fall 1B und 1C). Wenn die gesuchte 






(1) Die gesuchte Person (Zielperson) verweist auf jemand anderen, der nicht bereits Teil 
dieser Verweiskette ist (und hat damit per Definition einen niedrigeren Level an Expertise als 
die gesuchte Person). In diesem Fall würde der im Realfall den Pyramiding-Prozess 
durchführende Interviewer auch diesem Verweis folgen und dann feststellen „Aha, 
offensichtlich habe ich die Person mit der höchsten Expertise bereits gefunden. Ich sollte an 
dieser Stelle die Verweiskette beenden“. In diesem Fall wurde die Verweiskette als 
erfolgreich eingestuft, es wird jedoch ein zusätzlicher Schritt zur Anzahl der befragten 
Personen addiert (Fall 1B).   
 
(2) Die gesuchte Person verweist auf eine Person, die in dieser Verweiskette bereits 
vorkommt. In diesem Fall würde der im Realfall den Pyramiding-Prozess durchführende 
Interviewer bemerken „Aha, hier hat eine Endlosschleife begonnen und der Level der 
Expertise sinkt“. Damit würde der Interviewer den Prozess bei dieser Person beenden. Daher 
wird in diesem Fall die Verweiskette als erfolgreich eingestuft und kein weiterer Schritt zur 
Anzahl der befragten Personen addiert (Fall 1C).  
 
Ist die erste gewählte Auskunftsperson mit der ausgelösten Verweiskette nicht erfolgreich, 
wird also die gesuchte Person (der Experte bzw. die Expertin in diesem Themengebiet) in der 
Gruppe nicht identifiziert, dann wird erneut zufällig eine von der ersten Auskunftsperson 
verschiedene Startperson ausgewählt. Die Gesamtanzahl der Schritte bis der Experte gefunden 
wird, wird aufsummiert. Eine Verweiskette ist nicht erfolgreich, wenn kein Verweis zum 
führenden Experten führt. Dies ist dann der Fall, wenn entweder eine Person in der 
Verweiskette auf sich selbst verweist, obwohl sie selbst nicht der gesuchte Experte ist (Fall 2), 
oder wenn durch mehrere Personen eine Endlosschleife gebildet wird (Fall 3). Im Falle einer 
Endlosschleife wird ein Strafschritt zur Anzahl der benötigten Schritte addiert.  
 
Jeder Verweis der im Rahmen der Simulation bereits einmal verfolgt wurde, geht innerhalb 
dieses Simulationsdurchlaufs in das „Gedächtnis“ der Simulation über. Somit sind keine 
zusätzlichen Schritte mehr notwendig, sobald eine Person erreicht wird, deren Verweis im 
Rahmen des Simulationsdurchlaufs bereits geprüft wurde (Fall 4). 
 
Das folgende fiktive Verweissystem wird als Beispiel zur näheren Erklärung des 
















Abbildung 19: Beispielhafte Verweisstruktur eines typischen Pyramiding-Prozesses  
(hier vereinfacht gezeigt in einer fiktiven Gruppe von 11 Personen) 
 
 
Im nächsten Schritt werden nun die oben erwähnten Fälle näher beschrieben und die gewählte 
































































Im folgenden Fallbeispiel wird Person 2 als Startpunkt 
gewählt. Es ist ein Schritt notwendig, um zu Person 3 zu 
gelangen. Ein weiterer Schritt ist notwendig, um den 
führenden Experten in dieser Gruppe (Person 5) 
ausfindig zu machen. Als nächstes wird der Verweis des 
Experten geprüft: Da dieser (korrekterweise) auf sich 
selbst verweist, wird kein zusätzlicher Schritt addiert. 
Der Simulationslauf ergibt also 3 Schritte bis zum Ziel, 
der gesuchten Person. Weiters gehen die Personen 2 und 
3 ins „Gedächtnis“ des Simulationsprogrammes über. 
Die Verweise dieser Personen werden gespeichert und 
sind somit für den gesamten Simulationsdurchlauf als 
bereits bekannt anzusehen (das „Gedächtnis“ gilt jeweils 
für einen Durchlauf von den 100.000 durchgeführten 
Durchläufen je Gruppe-Thema-System). 
Fall 1B 
Beispiel 1B arbeitet analog zu Beispiel 1A. Der einzige 
Unterschied ist, dass die gesuchte Peron 5 nicht auf sich 
selbst verweist, d.h. sich selbst ihrer innerhalb der 
Gruppe führenden Expertise im gefragten Thema nicht 
bewusst ist. Wiederum wird der Verweis des Experten 
geprüft: Da dieser (fälschlicherweise) nicht auf sich 
selbst verweist (sondern auf Person 12), wird ein 
zusätzlicher Schritt („Strafschritt“) addiert. 
 
Fall 1C 
Beispiel 1C arbeitet analog zu Beispiel 1A und 1B. Der 
einzige Unterschied ist, dass die gesuchte Peron 5 nicht 
auf sich selbst verweist, d.h. sich selbst ihrer innerhalb 
der Gruppe führenden Expertise im gefragten Thema 
nicht bewusst ist. Wiederum wird der Verweis des 
Experten geprüft: Da dieser (fälschlicherweise) nicht auf 
sich selbst verweist (sondern auf Person 3), die Person 3 
jedoch bereits in der Verweiskette enthalten und damit 
ihr „Verweisverhalten“ bereits bekannt ist, wird kein 
zusätzlicher Schritt („Strafschritt“) addiert. 
 
 
































































Der Verweis von 








Dieses Beispiel zeigt einen nicht zur gesuchten Person 
führenden Verweis. Als Startperson wird Person 4 
gewählt. Diese Person verweist auf Person 9 (Schritt 1). 
Person 9 verweist auf sich selbst. Dieser Schritt wird 
gezählt und das Ende der Verweiskette festgestellt. Da 
die Kette nicht zum führenden Experten (in gefragten 
Themengebiet innerhalb dieser Gruppe) führt, wird 
neuerlich eine Startperson per Zufallsauswahl (diesmal 
Person 7) bestimmt. Die Schritte werden zum 
Endergebnis der vorher beschriebenen, nicht 
erfolgreichen Verweiskette hinzu addiert. Schritt Nr. 3 
führt zu Person 8, Schritt Nr. 4 schließlich zum 
gesuchten Experten (Person 5). Die gesamt notwendige 
Anzahl an Verweisen (d.h. befragten Personen) liegt also 
bei 5. Der Verweis von Person 5 muss nicht mehr 
geprüft werden, da der Verweis bereits aus dem 
vorherigen Simulationslauf bekannt ist. 
Fall 3 
Im dritten Simulationsschritt wird Person 11 per Zufall 
als Startperson gewählt. Diese verweist im ersten Schritt 
auf die Person 10, welche im 2. Schritt zurück auf Person 
11 verweist. Somit wird hier eine Endlosschleife 
gestartet, welche nicht zur gesuchten Person führt. 
Endlosschleifen wurden unterbrochen: Sobald eine 
Person immer wieder vorkam (was eine Endlosschleife 
hervorrufen würde), wurde diese Verweiskette beendet 
und die Wiederholung gezählt (also zur Anzahl der 
befragten Personen addiert). Aufgrund der Endlosschleife 
wird also ein „Strafschritt“ zur Anzahl der notwendigen 
Verweise addiert und eine neue Startperson aus der 
Menge der in diesem Simulationslauf noch nicht als 
Startpersonen gewählten Gruppenmitglieder (in diesem 
Fall Person 1) gewählt. Diese Person verweist direkt auf 
den gesuchten Experten. Somit ergibt sich eine 
Gesamtschrittanzahl von 5 Schritten bis zur Zielperson.  
Fall 4 
In diesem Fall wird auf das im Simluationsprogramm 
vorhandene „Gedächtnis“ zurückgegriffen. Als 
Startperson wird Person 6 zufällig ausgewählt. Diese 
verweist im 1. Schritt auf Person 8. Da Person 8 bereits 
aus Simulationsschritt 2 (dargestellt in Fall 2) bekannt ist, 
werden hier keine weiteren Schritte benötigt. Somit ist 
bereits nach zwei Schritten (d.h. durch Befragung einer 
bisher noch nicht um einen Verweis gebetenen Person) 
der gesuchte Experte gefunden. 
 
 




6.4.4. Forschungsfrage 2: Die Effizienz eines Verweises der Auskunftsperson  
 
Im folgenden Abschnitt wird die Messung der Effizienz eines Verweises der Auskunftsperson 
beschrieben. Es wird definiert, was unter einem Verweis der Auskunftsperson im Rahmen 
dieser Arbeit zu verstehen ist und wie die abhängige Variable (Effizienz eines Verweises der 
Auskunftsperson) und die unabhängigen Variablen (Einflussfaktoren auf die Effizienz eines 
Verweises) operationalisiert wurden.  
Verweis der Auskunftsperson 
Jede Person wurde befragt, wen sie fragen bzw. auf wen sie verweisen würde, um eine 
bestimmte Information zu bekommen. Genauer gesagt wurde jede Person gefragt, wer ihrer 
Meinung nach die gesuchte Person ist bzw. wer darüber Bescheid wissen könnte, wer die 
gesuchte Person ist. Die Gruppenmitglieder konnten nur auf Personen innerhalb der Gruppe 
verweisen (die möglichen und damit für einen Verweis nominierbaren Personen waren auf 
einer Namensliste der Gruppenmitglieder verzeichnet).  
Effizienz eines Verweises der Auskunftsperson (abhängige Variable) 
Die Effizienz eines Verweises (der Auskunftsperson) wurde durch zwei Indikatoren 
gemessen: (1) Effektivität (Grad der Zielerreichung): Welches relative Niveau an Expertise 
hat die mit dieser Verweiskette erreichte Person in Relation zur Person mit dem höchsten 
Level an Expertise in einem bestimmten System? (2) Erforderlicher Aufwand: Wie viele 
Personen müssen befragt werden um die Endperson dieser Verweiskette zu erreichen? Diese 
zwei Indikatoren wurden in der Effizienz eines Verweises kombiniert (Zielerreichungsgrad 









Eff ∗=  
mit 
 
iEff  = Effizienz eines Verweises der Startperson i 
ir
E  = Level der Expertise der Person j (erreicht durch die von der Person i gestartete Verweiskette) 
iGP
E  = Level der Expertise der Person k (der Person mit der größten Expertise im System) 
ibef





Einflussfaktoren auf die Effizienz eines Verweises der Auskunftsperson  
(unabhängige Variablen) 
Es konnten insgesamt aus der Literatur drei, den Kernprozess der Pyramiding-Suche 
prägenden Einflussdimensionen identifiziert werden (siehe Kapitel 3 dieser Arbeit): (1) die 
Auskunftsperson, (2) die gesuchte Person und (3) die Struktur des sozialen Netzwerks, in das 
die Auskunftsperson und die gesuchte Person integriert sind. Die Messung der 
Einflussfaktoren auf diesen drei Ebenen wird in diesem Abschnitt beschrieben.  
 
(1) Einflussdimension: Auskunftsperson 
 
Auf Ebene der Einflussdimension Auskunftsperson wurden zwei zentrale Einflussfaktoren 
identifiziert: Der Vernetzungsgrad der Auskunftsperson und das themenspezifische Interesse 
der Auskunftsperson. Die Operationalisierung dieser beiden unabhängigen Variablen wird in 
der Folge dargelegt.  
Vernetzungsgrad („actor degree centrality“): Der Grad der Zentralität eines Akteurs 
innerhalb eines sozialen Netzwerks ist dadurch definiert, dass zentrale Akteure am aktivsten 
sind (Wasserman und Faust 1994). Unter Aktivität ist dabei zu verstehen, dass zentrale 
Akteure die meisten Verbindungen („ties“) zu anderen Akteuren im sozialen Netzwerk haben. 
Dies ist der Vernetzungsgrad eines individuellen Akteurs („degree“). Die folgende 
Operationalisierung geht auf die Operationalisierungsvorschläge von Proctor und Loomis 
(1951) sowie Shaw (1954) zurück. Zahlreiche Forscher im Bereich sozialer Netzwerke haben 





ijiiD xndnC )()(  
mit 
 
)( iD nC  = Grad der Zentralität des Akteurs i („actor degree centrality index“) 
)( ind  = Vernetzungsgrad eines einzelnen Netzwerkknotens (Grad der Zentralität eines individuellen 
Akteurs) 
ijx  = Anzahl der Akteure j mit denen der Akteur i  eine soziale Verbindung („tie“) hat (Anzahl der 
Personen j die Person i persönlich kennt) - gibt mit den Werten 0 oder 1 an, ob eine soziale 
 
Verbindung („tie“) besteht oder nicht 
 
 
Ein Problem dieser Messgröße liegt darin, dass sie von der Größe der Population bzw. der 




Gruppengröße standardisiert werden. Daraus folgt, dass die vorgeschlagene Standardisierung 










)(' iD nC   = standardisierter Grad der Zentralität des Akteurs i („actor degree centrality index“)
20  
)( ind  = Vernetzungsgrad eines einzelnen Netzwerkknotens (Grad der Zentralität eines individuellen 
Akteurs) 
 
g = Größe des sozialen Netzwerks (gesamte Anzahl der Akteure in einem sozialen Netzwerk) 
 
 
Diese Form unterstellt eine dichotome Variable (Verbindung vorhanden oder Verbindung 
nicht vorhanden). In diesem Projekt wurde für die Messung der Bekanntschaft eine 5-stufige 
Skala gewählt (0=kenne diese Person gar nicht bis 4=kenne diese Person sehr gut). Dabei 
wurde die Frage „Wie gut kennen Sie die Person X?“ gestellt. Diese Fragestellung ist im 
Vergleich zu anderen Möglichkeiten eher abstrakt, wird jedoch in der Netzwerkforschung 
häufig verwendet (z.B. McCarty 1996, Marsden und Campbell 1984)21. Dies ermöglicht die 
Abstufung der Bekanntschaftsdichte je nach der Qualität der sozialen Beziehung. Die 
Messung der Qualität der Verbindung ist in Studien sozialer Netzwerke ein zentraler Aspekt. 
Die Qualität der Beziehung („tie strength“) wird daher in die obige Operationalisierung wie 















 )(' inVG   = standardisierter Vernetzungsgrad des Akteurs i („actor degree centrality index“) 
22 
ijx  = Anzahl der Akteure j mit denen der Akteur i  eine soziale Verbindung der Qualität q hat  
(„tie strength“, Anzahl der Personen j die Person i persönlich auf dem Niveau q kennt) – gibt 
 
 mit den Werten 0 bis 4 an, welche Qualität q der sozialen Verbindung („tie strength“) besteht  
 
g = Größe des sozialen Netzwerks (gesamte Anzahl der Akteure in einem sozialen Netzwerk) 
maxq  = 4 
                                                 
20 Dieses Verhältnis ist unabhängig von der Größe des sozialen Netzwerks g und kann damit als Vergleichswert 
für Netzwerke unterschiedlicher Größe verwendet werden.  
21 Alternative Fragestellungen konkreterer Natur sind „Wie oft sehen Sie Person X?“ oder „Wie lange kennen 
Sie  
Person X bereits?“ (siehe dazu McCarty 2002). 
22 Dieses Verhältnis ist unabhängig von der Größe des sozialen Netzwerks g und kann damit als Vergleichswert 




Themenbezogenes Interesse: Themenbezogenes Interesse kann nicht direkt gemessen werden, 
da es sich um ein hypothetisches bzw. latentes Konstrukt handelt (wie beispielsweise 
“Involvement”). Rothschild (1979) stellte fest, dass kein einzelner Indikator Involvement 
zufriedenstellend beschreiben, erklären oder vorhersagen kann. Aus diesem Grund wurde das 
themenbezogene Interesse mit einer Multi-Item-Skala gemessen. In der Literatur findet sich 
leider keine für diesen speziellen Anwendungsfall adaptierbare Skala. Eine geeignete Skala 
musste dementsprechend entwickelt werden. Dabei wurde die von Churchill (1979) 
vorgeschlagene Standard-Prozedur angewandt.  
In diesem Abschnitt wird auf quantitativer Basis untersucht, inwiefern die Operationalisierung 
des latenten Konstrukts (die einzelnen Items zur Abbildung des themenbezogenen Interesses) 
für dessen Messung geeignet ist (zur methodischen Vorgehensweise siehe Anhang D). Als 
Basis für die Validitäts- und Reliabilitätsprüfung der Messung des latenten Konstrukts dienen 
sowohl die Daten der Pilotstudie als auch die Daten der Haupterhebung.  
 
Zur Validitäts- und Reliabilitätsprüfung der Messung des latenten Konstrukts werden sowohl 
die (1) exploratorische als auch (2) die konfirmatorische Faktorenanalyse verwendet. Im 
Folgenden wird sowohl für die Daten der Pilotstudie23 also auch für die Daten der 
Haupterhebung der skizzierte Prüfprozess durchlaufen.  
(1) Prüfung der latenten Konstruktmessung im Rahmen der Pilotstudie: Im Rahmen der 
Pilotstudie24 (n=144) wurde für die latente Variable die Messung des Konstrukts anhand der 
explorativen Faktorenanalyse überprüft. Die postulierte Eindimensionalität des Faktors kann 
empirisch bestätigt werden. Zudem wurde für die latente Variable nur ein Faktor extrahiert. 
Dieser Faktor erklärt mehr als 80% der Varianz. Die Faktorladungen der einzelnen 
Indikatoren liegen über 0,9 und sind damit bei weitem hinreichend. Somit kann eine erste 
Überprüfung der Konvergenz- und Diskriminanzvalidität der Messung des latenten 
Konstrukts positiv bewertet werden.  
Die hohe Ausprägung des Cronbachs Alpha (0,90) weist außerdem auf eine hohe interne 
Konsistenz der Dimensionen und damit auf eine reliable Messung hin. Als Konsequenz kann 
das entwickelte Konstrukt in der vorliegenden Operationalisierung für die Haupterhebung 
verwendet werden (siehe Tabelle 13).  
 
                                                 
23  Nur Schritt (1) - das Prüfverfahren im Rahmen der exploratorischen Faktorenanalyse. 
















- TBI1: „An einem Gespräch zum 
Thema X beteilige ich mich gerne.“ 
- TBI2: „Das Thema X finde ich 
persönlich sehr interessant.“ 
- TBI3: „Wenn jemand etwas über X 
erzählt, dann merke ich mir diese 






>0,9 0,90 1 (83,1%) 
 
Konsequenz für die Haupterhebung 
Alle 3 Indikatoren gehen unverändert in die Haupterhebung ein 
 
a Alle Items wurden mittels einer 5-stufigen Skala (1=stimme voll zu  5=stimme gar nicht zu) gemessen; X ist ein Platzhalter für das 
jeweilige Thema, z.B. Thema 1 (Bergsteigen) 
Tabelle 13: Ergebnisse der explorativen Faktorenanalysen (Pilotstudie) 
(2) Prüfung der latenten Konstruktmessung im Rahmen der Haupterhebung: In diesem 
Abschnitt wird die Qualität der Operationalisierung der latenten Konstruktmessung für die 
Daten der Haupterhebung (n=292) analysiert. Die explorative Faktorenanalyse liefert für das 
Konstrukt überaus zufriedenstellende Ergebnisse (siehe Tabelle 14).25  












- TBI1: „An einem Gespräch zum 
Thema X beteilige ich mich gerne.“ 
- TBI2: „Das Thema X finde ich 
persönlich sehr interessant.“ 
- TBI3: „Wenn jemand etwas über X 
erzählt, dann merke ich mir diese 











0,90 1 (83,9%) 
a Alle Items wurden mittels einer 5-stufigen Skala (1=stimme voll zu  5=stimme gar nicht zu) gemessen; X ist ein Platzhalter für das 
jeweilige Thema, z.B. Thema 1 (Bergsteigen) 
Tabelle 14: Ergebnisse der explorativen Faktorenanalysen (Haupterhebung) 
 
Es wird nur ein Faktor extrahiert, der mehr als 80% der Varianz erklärt. Auch die 
Faktorladungen der einzelnen Items sind durchgängig größer 0,8 und damit ausreichend hoch. 
Cronbachs Alpha liegt über der kritischen Schwelle von 0,7. Somit können die guten 
Ergebnisse der Pilotstudie auch für die Daten der Haupterhebung bestätigt werden.  
 
In einem nächsten Analyseschritt wurde die Qualität der Operationalisierung des latenten 
Konstruktes im Rahmen einer konfirmatorischen Faktorenanalyse geprüft. Die globalen 
                                                 




Fitmaße weisen eindeutig darauf hin, dass die empirische Kovarianzmatrix durch das Modell 
hinreichend gut reproduziert wird (z.B. GFI: 0,98; CFI: 0,99; oder IFI: 0,99). Auch die 
Indikatorreliabilitäten sind klar über dem kritischen Wert von 0,4. Dies festigt die Ergebnisse 
der Reliabilitätsanalyse im Rahmen der exploratorischen Faktorenanalyse. Darüber hinaus 
sind alle Faktorladungen größer 0,5 und hoch signifikant (alle t-Werte liegen weit über dem 
kritischen Wert von 1,65). Damit - und in Kombination mit den Ergebnissen der 
exploratorischen Faktorenanalyse - kann die Messung als konvergenzvalide betrachtet werden 
(siehe Tabelle 15).  
 
Konstrukt Indikator Indikatorreliabilität Faktorladung 
t-Wert d. 
Faktorladunga 
Themenbezogenes Interesse (TBI) TBI 1 0,82 1 - 
(n = 292) TBI 2 0,84 1,25 17,57 
 TBI 3 0,63 1,21 17,44 
Globale Anpassungsmaße: GFI = 0,98; AGFI = 0,92; CFI = 0,99; IFI = 0,99; TLI = 0,96 
aAlle t-Werte sind auf dem Niveau von 0,001 signifikant. 
Tabelle 15: Ergebnisse der konfirmatorischen Faktorenanlyse 
 
Auf Basis der Daten der Haupterhebung kann die Operationalisierung des latenten Konstrukts 
insgesamt als gelungen betrachtet werden (insgesamt werden drei Indikatorvariablen zur 
Messung verwendet). Die Messung erfolgt sowohl reliabel als auch valide. 
 
(2) Einflussdimension: Gesuchte Person 
 
Auf Ebene der Einflussdimension „Gesuchte Person“ wurden zwei zentrale Einflussfaktoren 
identifiziert: Die allgemeine Bekanntheit der gesuchten Person und die Heterogenität der 
Streuung der gesuchten Expertise. Die Operationalisierung dieser beiden unabhängigen 
Variablen wird in der Folge dargelegt.  
Allgemeine Bekanntheit („Prestige“): Das Prestige eines Akteurs steigt, wenn dieser Akteur 
das Ziel zahlreicher Verbindungen ist (viele Personen kennen diese Person). Dazu ist es 
jedoch nicht notwendig, dass der Akteur selbst diese Verbindungen initiiert. Es geht also um 
die Verbindungen, die zum Akteur gerichtet sind.26 Per Definition sind also jene Personen mit 
einem höheren Prestige einer größeren Anzahl von Personen bekannt. Damit ist eine Person 
mit hohem Prestige in den Köpfen zahlreicher Personen verankert. Es erscheint plausibel, 
                                                 
26 Es muss angemerkt werden, dass der Terminus Prestige unter Umständen missverständlich ist. Dennoch hat 
sich dieser Begriff in der Literatur zu sozialen Netzwerken durchgesetzt. Frühere Autoren bezeichneten 





dass die Stärke der Verankerung mit der wahrgenommenen Stärke dieser Verbindung weiter 
zunimmt. Gleichzeitig steigt mit der wahrgenommenen Stärke der Verbindung auch die 
Wahrscheinlichkeit, dass eine große Anzahl an Personen über das Vorhandensein des 
gesuchten Merkmals bei einer bestimmten Person Bescheid weiß. Die Bekanntheit der 
gesuchten Person (Zielperson) in der Population wird analog zum Vernetzungsgrad gemessen. 
Der Vernetzungsgrad misst, wie viele Personen eine Person auf einem bestimmten Niveau 
kennt. Bei der Bekanntheit der gesuchten Person geht es jedoch darum, von wie vielen 
Personen die Zielperson auf einem bestimmten Niveau („tie strength“) gekannt wird. Die 














)(' inBZ   = standardisierter Bekanntheitsgrad des Akteurs i 
27 
ijy  = Anzahl der Akteure j die mit dem Akteur i  eine soziale Verbindung der Qualität q haben  
(„tie strength“, Anzahl der Personen j welche die Person i persönlich auf dem Niveau q kennen) 
– gibt mit den Werten 0 bis 4 an, welche Qualität q der sozialen Verbindung („tie strength“) 
besteht  
 
g = Größe des sozialen Netzwerks (gesamte Anzahl der Akteure in einem sozialen Netzwerk) 
maxq  = 4 
 
Heterogenität der Streuung der gesuchten Expertise in der Population: Für jede Person wurde 
in jedem Themenbereich der relative Level der Expertise in diesem Themenbereich bestimmt. 
Der relative Level der Expertise liegt in einem Bereich zwischen 0 und 1. Einen 
Expertiselevel von 1 weist die Person mit der größten Expertise in der Population auf. 
Beispielsweise kann der Level der Expertise eines Bergsteigers anhand der Seehöhe des 
höchsten jemals bestiegenen Berges ermittelt werden. Es wird unterstellt, dass jemand, der 
den Mount Everst (mit einer Seehöhe von 8.848,43 m) bezwungen hat, über eine höhere 
Expertise im Themenbereich Bergsteigen verfügt, als jemand, der den Schneeberg (mit mit 
einer Seehöhe von 2.076 m) erklommen hat. Der Level der relativen Expertise berechnet sich 
wie folgt.  
 
                                                 
27 Dieses Verhältnis ist unabhängig von der Größe des sozialen Netzwerks g und kann damit als Vergleichswert 

















RLexp  = Level der relativen Expertise der Person i 
(in Relation zum Top-Experten in der Population, hier: im jeweiligen Themengebiet innerhalb 
der jeweiligen Gruppe) 
i
Lexp   = Level der Expertise der Person i 
top
Lexp  = Level der Expertise des Top-Experten in der Population  
(hier: im jeweiligen Themengebiet innerhalb der jeweiligen Gruppe) 
 
Die Messgröße für die Streuung der Expertise in der Population wird durch die Berechnung 
der empirischen Varianz des individuellen, relativen Levels der Expertise innerhalb eines 
Systems bestimmt (spezifischer Themenbereich in einem bestimmten sozialen Netzwerk).  
 





Vexp  = Varianz der Expertise in der Population  
(gemessen als Varianz des relativen Levels der Expertise der einzelnen Akteure innerhalb einer 
Gruppe bezogen auf einen Themenbereich) 
i
RLexp  = Level der relativen Expertise der Person i bis j in einer Population  
(in Relation zum Top-Experten in der Population, hier: im jeweiligen Themengebiet innerhalb 
der jeweiligen Gruppe) 
 var  = empirische Varianz 
 
 
(3) Einflussdimension: Struktur des sozialen Netzwerks 
 
Auf Ebene der Einflussdimension „Struktur des sozialen Netzwerks“ wurden zwei zentrale 
Einflussfaktoren identifiziert: Die Existenz von Informationsknotenpunkten und die 
Netzwerkdichte. Die Operationalisierung dieser beiden unabhängigen Variablen wird in der 
Folge dargelegt.  
 
Existenz von Informationsknotenpunkten: Informationsknotenpunkte („stars“) sind Personen, 
die innerhalb eines sozialen Netzwerks überdurchschnittlich vernetzt und damit 
überdurchschnittlich in die Kommunikationsflüsse eingebunden werden. 




Netzwerk. Informationsknotenpunkte wurden als jene Personen definiert, die mehr als eine 
Standardabweichung über dem Mittelwert der allgemeinen Bekanntheit (bei den Mitgliedern 
der Population gemessen) innerhalb des sozialen Netzwerks liegen. Dieser Ansatz orientiert 
sich an jenem von Tushman und Romanelli (1983). Damit kann für jede Person einer 
Population festgelegt werden, ob sie als Informationsknotenpunkt eingestuft wird.  
 
Netzwerkdichte: Wenn die Daten in einem sozialen Netzwerk in binärer Form vorliegen, dann 
berechnet sich die Netzwerkdichte als das Verhältnis aus der Summe der bestehenden 
Verbindungen zu der Gesamtanzahl der möglichen Verbindungen (Wasserman und Faust 
1994). Da im Rahmen dieses Projekts auch die Qualität der Verbindungen bewertet wurde (0= 
kenne diese Person gar nicht bis 4= kenne diese Person sehr gut), wird die Netzwerkdichte als 
die Summe der tatsächlichen Antworten der Personen dividiert durch die höchstmögliche 

















ND   = Netzwerkdichte einer Population (hier: einer Gruppe) 
iexist
Q   = vorhandene Qualität der etablierten sozialen Verbindungen einer Person i („tie strength“) 
ipot
Q  = höchstmögliche Qualität der potentiell möglichen Verbindungen einer Person i  
(„tie strength“, definiert durch die Größe der Population g) 
 
 




7. Ergebnisse der empirischen Untersuchung  
 
Ziel dieses Kapitels ist die Analyse der Daten der Haupterhebung. Es ist wie folgt aufgebaut 
(vgl. Abbildung 20): Zunächst werden die empirischen Daten deskriptiv erläutert (Kapitel 
7.1). Darauf folgt die Analyse der Kontakteffizienz der Pyramiding-Methode (7.2). Dies soll 
Aufschluss darüber geben, welches Ausmaß der potentielle Effizienzvorteil der Pyramiding-
Suche im Vergleich zum Screening-Ansatz aufweist (Forschungsfrage 1). In einem nächsten 
Schritt werden in Abschnitt 7.3 die Einflussfaktoren auf einen effizienten Pyramiding-
Verweis analysiert (Forschungsfrage 2). Eine überblicksartige Zusammenfassung der 
Ergebnisse rundet das Kapitel ab (7.4).  
 
 
Übersicht zu Kapitel 7 
 
7.1 Deskription 
7.2 Forschungsfrage 1: Die Kontakteffizienz der Pyramiding-Methode  
            (Monte-Carlo-Simulation) 
7.3 Forschungsfrage 2: Die Einflussfaktoren auf die Effizienz eines  
            Pyramiding-Verweises der Auskunftsperson (multiple Regressionsanalysen) 
7.4 Ergebnisse im Überblick 
 




Zunächst werden die vorliegenden Daten einer deskriptiven Analyse unterzogen. Sämtliche 
Verweisketten werden dazu in einem ersten Schritt auf Basis der Erhebungsdaten 
rekonstruiert. Der an der Spitze der Pyramide stehende „Top-Experte“ kann dabei in der 
Regel durch das System an Verweisen tatsächlich identifiziert werden: In fünf von insgesamt 
acht  analysierten Fällen ist dies der Fall. Dennoch zeigt sich ein höchst unterschiedliches Bild 
der Verweisstruktur in den jeweiligen Themengebieten. Es wird deutlich, dass die gesuchte 
Person offenbar mit unterschiedlichem Aufwand identifiziert werden kann (siehe Abbildung 
21 und Abbildung 22). Beim Lehrpersonal im Themenbereich Bergsteigen zeigt sich 
beispielsweise ein hocheffizienter Suchprozess: Einerseits gelangen alle Verweisketten zur 
gesuchten Person, andererseits ist der damit verbundene Aufwand sehr gering (meist müssen 
nur ein bis zwei Personen befragt werden, um zum Experten in diesem Bereich zu gelangen). 
Ein anderes Bild zeigt die Identifikation des Top-Experten zum Thema Sehschwäche in der 
Studentenverbindung: nur eine einzige Verweiskette führt zum gesuchten Experten. 










Eingekreiste Zahl: Identifikationsnummer der befragten Person 
Zusatzinformationen im Kasten unterhalb der eingekreisten Zahl: 1. Niveau der absoluten Expertise der befragten Person (Relatives Niveau der Expertise der befragten Person in Relation zum Top-Experten 
innerhalb der Gruppe, 2. VG=Vernetzungsgrad der Auskunftsperson, 3. BG=Bekanntheitsgrad der gesuchten Person 
 











Eingekreiste Zahl: Identifikationsnummer der befragten Person 
Zusatzinformationen im Kasten unterhalb der eingekreisten Zahl: 1. Niveau der absoluten Expertise der befragten Person (Relatives Niveau der Expertise der befragten Person in Relation zum Top-Experten 
innerhalb der Gruppe, 2. VG=Vernetzungsgrad der Auskunftsperson, 3. BG=Bekanntheitsgrad der gesuchten Person  
 




Als nächstes werden die einzelnen Pyramiding-Verweise hinsichtlich der Veränderung des 
relativen Niveaus der Expertise der Auskunftspersonen von Verweis zu Verweis analysiert. 
Es zeigt sich, dass Pyramiding seinem Namen gerecht wird. Der Großteil der befragten 
Personen verweist auf Personen mit einem höheren Niveau an Expertise, als die Person selbst 
besitzt (zwischen 45,7% und 97,4%). In den meisten Fällen scheint also eine pyramiden-





Verweise auf Personen 
mit höherem relativen 
Niveau der Expertise 
(im Vergleich zur 
Auskunftsperson) 
Verweise auf Personen 
mit gleichem relativen 
Niveau der Expertise 
(im Vergleich zur 
Auskunftsperson) 
Verweise auf Personen 
mit niedrigerem 
relativen Niveau der 




37 97,4% 1 2,6% - - 
Thema 2: 
Jazz 
24 63,2% 7 18,4% 7 18,4% 
Thema 3:  
MS Excel 







29 76,3% 3 7,9% 6 15,8% 
Thema 1: 
Bergsteigen 
27 77,1% 3 8,6% 5 14,3% 
Thema 2: 
Jazz 
16 45,7% 6 17,1% 13 37,1% 
Thema 3:  
MS Excel 







23 65,7% 2 5,7% 10 28,6% 
Tabelle 16: Anteil der Verweise der einzelnen Auskunftspersonen auf Personen mit  
höherem, gleichem oder niedrigerem relativen Niveau der Expertise  
(im Vergleich zur Auskunftsperson, gegliedert nach Themengebieten) 
 
Die nun folgenden Abbildungen (Abbildung 23 und Abbildung 24) ermöglichen durch die 
grafische Illustration erste qualitative Einblicke in den Aufbau der „Expertise-Pyramiden“. Es 
wird deutlich, dass das relative Niveau der Expertise der einzelnen Auskunftspersonen sehr 
heterogen verteilt ist bzw. stark streut. Diese wichtige Grundannahme der Pyramiding-
Methode scheint also in der Realität tatsächlich zu existieren. Die Abbildungen zeigen zudem, 
dass Pyramiding-Verweise meist, wie theoretisch vermutet, von einer Auskunftsperson mit 
einem niedrigeren Expertise-Level zu Personen mit einem höherem Expertise-Level (zum 
„Top-Experten“) führen. Dies ist jedoch nicht immer der Fall – einige beispielhaft 
eingezeichnete Verweisketten illustrieren den Sachverhalt, dass die empirisch identifizierten 
Verweisketten meist wie theoretisch vermutet arbeiten.28   
                                                 
28 Im Anhang G befinden sich die Häufigkeitsverteilungen des absoluten Levels der Expertise in den einzelnen 






































































































































    
 
 
Abbildung 23: Pyramidenförmige Verweisstruktur in der Gruppe Studentenverbindung (geordnet nach Themengebieten, gesuchte Person grau hinterlegt) 
31 29
Legende: Verweis auf gleichem Niveau Verweis auf höheres Niveau                Verweis auf niedrigeres Niveau 





































































































































Abbildung 24: Pyramidenförmige Verweisstruktur in der Gruppe Lehrpersonal (geordnet nach Themengebieten, gesuchte Person grau hinterlegt)
31 29
Legende: Verweis auf gleichem Niveau Verweis auf höheres Niveau                Verweis auf niedrigeres Niveau 




7.2 Forschungsfrage 1: Die Kontakteffizienz der Pyramiding-Methode  
(Monte-Carlo-Simulation) 
 
Tabelle 17 vergleicht die Kontakteffizienz des Pyramiding-Ansatzes mit jener des Screening-
Ansatzes. Kontakteffizienz ist die Anzahl der kontaktierten Personen bis die gesuchte Person 
identifiziert werden kann (Kontakteffizienz gemessen als Kombination aus Zielerreichung 
und damit verbundenem Aufwand, aggregierte Betrachtung auf Systemebene).  
 
Beim Screening-Ansatz ist der Erwartungswert des Suchaufwands gleich der Anzahl der in 
der untersuchten Population enthaltenen Personen. Es werden alle Personen nach dem 
gesuchten Merkmal „gescreent“. Nach Durchlauf dieser Prozedur ist eindeutig bekannt, wer 
in der Gruppe bzw. im untersuchten sozialen Netzwerk (der Population) über die stärkste 
Ausprägung des gesuchten Merkmals verfügt.  
 
Wählt man, um eine zusätzliche Benchmark zu erhalten, einen Step-by-Step-Ansatzso liegt 
der Erwartungswert des Suchaufwands bei der halbierten Anzahl der Personen in der 
untersuchten Population.29 Dabei prüft man zufällig ausgewählte Personen in Bezug auf ihre 
Expertise im Themengebiet. Dies erfolgt solange bis der Top-Experte in der Gruppe gefunden 
ist.  
 
Der im Rahmen dieser Arbeit interessanteste Erwartungswert des Aufwands für die Suche, 
jener bei Verwendung der Pyramiding-Methode, wird mittels einer aufwändigen Monte-
Carlo-Simulation errechnet (zur methodischen Vorgehensweise siehe Kapitel 6). Das 
Ergebnis der Simulation einer realen Pyramiding-Suche ist aus Tabelle 17 abzulesen. 
                                                 
29 Beim Step-by-Step-Ansatz zieht man aus der Stichprobe zufällig eine Person nach der anderen und überprüft 
diese auf das gesuchte Merkmal (unverbundenes Ziehen ohne Zurücklegen). Bei unendlich vielen Versuchen 
muss also im Schnitt die halbe Anzahl der Personen in der Stichprobe befragt werden, um die gesuchte Person zu 




      
      
      
      



















Vergleich Screening  und 
Pyramiding (Suchaufwand 
bei der Pyramiding-
Methode in % des 
Suchaufwands bei der   
Screening-Methode) 
Thema 1: 
Bergsteigen 3 7,9% 
Thema 2: 
Jazz 23,7 62,4% 
Thema 3:  
MS Excel 3,3 8,7% 
Lehr-personal 




Sehschwäche 4,8 12,6% 
Thema 1: 
Bergsteigen 4,8 13,7% 
Thema 2: 
Jazz 9,1 26,0% 
Thema 3:  




(n=35) 35 17,5 
Thema 4: 
Sehschwäche 25,0 71,4% 
        * Notwendige Anzahl der befragten Auskunftspersonen, um die gesuchte Person zu identifizieren 
             1 Step-by-Step-Ansatz: Erwartungswert des Suchaufwands bei unverbundenem Ziehen ohne Zurücklegen (eine Auskunftsperson wird zufällig  
                           ausgewählt, auf das Vorhandensein des gesuchten Merkmals überprüft und aus der Stichprobe entfernt – dies erfolgt solange, bis die gesuchte  
                           Person identifiziert wird) 
                                             2 Erwartungswert des Suchaufwands beim Pyramiding (errechnet durch Monte-Carlo-Simulation)  
 
 
Tabelle 17: Kontakteffizienz von Pyramiding im Vergleich zu Screening und zum Step-by-Step-Ansatz 




Das Ergebnis zeigt, dass die Kontakteffizienz der Pyramiding-Suche je nach Gruppe und 
Themenbereich variiert. In allen untersuchten Fällen liegt die wie theoretisch vermutet die 
Kontakteffizienz der Pyramiding-Methode über jener des Screening-Ansatzes. Interessant ist 
hier vor allem, dass bei den meisten untersuchten Fällen die Kontakteffizienz der Pyramiding-
Suche auch (teilweise weit) über jener des Step-by-Step-Ansatzes liegt. Es müssen also beim 
Pyramiding bei weitem weniger Personen befragt werden, um zum Ziel (der gesuchten 
Person) zu gelangen. Der Aufwand, um die gesuchte Person zu identifizieren, beträgt beim 
Pyramiding-Ansatz nur zwischen 7,9% und 71,4% des Suchaufwands bei Verwendung der 
Screening-Methode. In fünf der acht untersuchten Systeme liegt der Aufwand für die 
Pyramiding-Suche unter 15% des Screening-Aufwands. Nur in zwei von acht Fällen liegt der 
Suchaufwand über jenem des Step-by-Step-Ansatzes. Die Kontakteffizienz des Suchprozesses 
im Rahmen der Pyramiding-Methode kann somit als sehr hoch eingestuft werden.  
 
Das Ergebnis der Monte-Carlo-Simulation zeigt deutlich das Potenzial der Pyramiding-
Methode bei der effizienten Suche nach führenden Experten. Damit konnte zum ersten Mal 
das Ausmaß des theoretisch vermuteten Effizienzvorteils im Vergleich zu alternativen 
Suchmethoden im Rahmen einer komparativen Studie anhand empirischer Daten quantifiziert 
werden (auf Ebene der Kontakteffizienz).  
 
Die Ergebnisse zeigen jedoch auch, dass, im Vergleich zum Step-by-Step-Ansatz, Pyramiding 
nicht unter allen Umständen die effizientere Suchmethode darstellt. Offenbar funktioniert 
Pyramiding vor allem bei bestimmten Rahmenbedingungen sehr gut. Aus diesem Grund wird 
im nächsten Abschnitt gezeigt, von welchen Einflussfaktoren die Effizienz des Pyramiding-
Ansatzes abhängt. Ziel des folgenden Abschnitts ist die Erklärung der Effizienz eines 
Pyramiding-Verweises auf multivariater Ebene.  
 
7.3 Forschungsfrage 2: Die Einflussfaktoren auf die Effizienz eines Pyramiding-
Verweises der Auskunftsperson (multiple Regressionsanalysen) 
 
Die Analyse auf Ebene der einzelnen Gruppen zeigt stabile Ergebnisse (siehe Tabelle 18 
sowie Abbildung 25). Sowohl in der Gruppe der Lehrer als auch in der Gruppe der Studenten 
ist die Bekanntheit der gesuchten Person der stärkste Einflussfaktor. Die Einflussstärke 
variiert leicht (Gruppe Lehrer: 0,338; p<0,000; Gruppe Studenten: 0,323; p<0,000). Der 
zweitstärkste Einflussfaktor ist in der Gruppe der Lehrer das themenbezogene Interesse der 




des gesuchten Merkmals (0,270; p<0,000). Diese Variable ist in der Lehrergruppe an dritter 
Stelle, dafür ist das themenbezogene Interesse der Auskunftsperson auf Platz drei in der 
Studentenverbindung. In beiden Gruppen ist der Einfluss der Vernetzung der 
Auskunftsperson sehr gering und nicht signifikant (Gruppe Lehrer: 0,009; n.s.; Gruppe 
Studenten: 0,088; n.s.). Das korrigierte R² liegt bei 0,268 (Gruppe Lehrer) bzw. bei 0,254 
(Gruppe Studentenverbindung).  
 
Die Stärke der Einflussfaktoren variiert zwar zwischen den Gruppen etwas, allerdings in 
einem relativ geringen Ausmaß. Die Signifikanz der Einflussfaktoren ist in beiden Gruppen 
im Vergleich zum Gesamtmodell stabil. Das bedeutet, dass eine Analyse auf Gesamtebene 
(Gruppe 1 und 2) möglich ist. Die netzwerkstrukturbezogenen Variablen (Struktur des 
sozialen Netzwerks) konnten in die Analyse innerhalb der einzelnen Gruppen per Definition 
(es handelt sich um Variable, die Unterschiede zwischen den Gruppen erklären) nicht 
eingebunden werden.  
 
In der Folge wird aufgrund der Stabilität der Analyse innerhalb der Gruppen der gesamte 
Datensatz für die Interpretation der Ergebnisse herangezogen. Die Durchführung einer 
multiplen Regressionsanalyse mit der Effizienz eines Verweises als abhängige Variable und 
den Einflussfaktoren als unabhängige Variable führt zu einem korrigierten R² von 0,291. Vier 
der sechs Hypothesen sind hoch signifikant: Mit Ausnahme der Hypothesen 1 und 5 können 
alle Hypothesen angenommen werden. Im Rahmen dieser Untersuchung haben damit das 
themenbezogene Interesse, die Bekanntheit der gesuchten Person, die heterogene Streuung 
der Expertise und die Dichte des sozialen Netzwerks einen statistisch signifikanten, positiven 
Einfluss auf die Effizienz eines Pyramiding-Verweises einer Auskunftsperson. Der 
theoretisch vermutete positive Einfluss des Vernetzungsgrads der Auskunftsperson sowie der 
Existenz von Informationsknotenpunkten kann mit den vorliegenden empirischen Daten nicht 
belegt werden. Die Effektstärken der einzelnen unabhängigen Variablen auf die Effizienz 
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H1: Vernetzungsgrad (Auskunftsperson) 0,009 n.s. 0,088 n.s. 0,035 n.s. 
H2: Themenbezogenes Interesse (Auskunftsperson) 0,264 0,000 0,146 0,030 0,215 0,000 
H3: Allgemeine Bekanntheit (gesuchte Person) 0,338 0,000 0,323 0,000 0,352 0,000 
H4: Streuung der Expertise (gesuchte Person) 0,146 0,031 0,270 0,000 0,204 0,000 
H5: Informationsknotenpunkte (Netzwerkstruktur)* - - - - 0,035 n.s. 
H6: Netzwerkdichte (Netzwerkstruktur)* - - - - 0,398 0,000 
Anzahl der Beobachtungen (n) 152 140 292 
R 0,536 0,525 0,553 
R² 0,287 0,276 0,306 
Korrigiertes R² 0,268 0,254 0,291 
F-Wert 14,814 12,843 20,908 
P 0,000 0,000 0,000 
* Die Hypothesen zur Struktur des sozialen Netzwerks können nur auf Basis des gesamten Datensatzes getestet werden. 
 







Tabelle 18 zeigt, dass den größten Einfluss auf die Effizienz eines Verweises die 
Netzwerkdichte hat – die Dichte der Qualität der sozialen Verbindungen innerhalb des 
Netzwerks (standardisierter Koeffizient von 0,398; p<0,000). Je größer die Netzwerkdichte 
also ist, desto effizienter ist ein Pyramiding-Verweis der Auskunftsperson.  
 
Mit einem Koeffizienten von 0,352 hat die allgemeine Bekanntheit der gesuchten Person den 
zweitstärksten Einfluss auf die Effizienz eines Verweises (p<0,000). Je bekannter eine 
gesuchte Person (innerhalb eines sozialen Netzwerks) ist, desto effizienter ist ein einzelner 
Verweis der Auskunftsperson.  
 
Das themenbezogene Interesse der Auskunftsperson (jener Person, die den Verweis gibt) ist 
ein weiterer wichtiger Einflussfaktor auf die Verweiseffizienz (0,215; p<0,000). Je größer das 
Interesse der Auskunftsperson am Themengebiet, in dem ein führender Experte gesucht wird, 
desto effizienter ist letztlich der gegebene Verweis.  
 
Die Verteilung des gesuchten Merkmals in der Population bzw. die Verteilung der Expertise 
im jeweiligen Themengebiet beeinflusst die Verweiseffizienz ebenfalls entscheidend. Der 
standardisierte Koeffizient von 0,204 (p<0,000) unterstreicht dies deutlich. Je heterogener 
also die Expertise innerhalb eines Themengebietes verteilt ist, desto effizienter ist 
entsprechend der jeweilige Pyramiding-Verweis.  
 
Keinen bzw. keinen signifikanten Einfluss auf die Effizienz eines Verweises zeigen der 
Vernetzungsgrad der Auskunftsperson und die Existenz von Informationsknotenpunkten. Der 
Vernetzungsgrad der Auskunftsperson, also die Anzahl der Personen, die die Auskunftsperson 
auf hohem Niveau kennt, ist interessanterweise kein signifikanter Einflussfaktor (0,035; n.s.). 
Die Effizienz eines Verweises hängt in dieser Untersuchung also nicht von der 
Vernetzungsstärke der Auskunftsperson ab. Die Existenz von Informationsknotenpunkten 
innerhalb des sozialen Netzwerks zeigt ebenso wenig einen signifikanten Einfluss auf die 
Effizienz eines Pyramiding-Verweises (0,035; n.s.). Dies könnte durch die 
Untersuchungsanordnung begründet sein: Zum einen konnten nur zwei Gruppen für die 
Analyse verwendet werden, zum anderen erscheint es plausibel, dass gerade diese beiden 
Einflussgrößen ihre Wirkung erst in größeren sozialen Netzwerken voll entfalten.  
 
Die folgende Abbildung 25 zeigt alle vermuteten und empirisch bestätigten Zusammenhänge 






















































































7.4 Ergebnisse im Überblick 
 
Die vorliegenden Ergebnisse zeigen, dass Pyramiding 
(1) für die Suche nach Personen, die über ein bestimmtes Merkmal (z.B. einer hohen 
Expertise in einem bestimmten Bereich oder Charakteristika eines Lead Users) 
verfügen, in vielen Fällen ein überaus effizienter Ansatz ist,  
(2) die Effizienz des Pyramidingansatzes von bestimmten Rahmenbedingungen bzw. 
Einflussfaktoren abhängig ist. 
 
Die Kontakteffizienz des Pyramiding liegt in den untersuchten Fällen klar über jener des 
alternativ verwendbaren Screening-Ansatzes (der Suchaufwand bei Verwendung der 
Pyramiding-Methode liegt zwischen rund 8% und 70% des Aufwands beim Screening). 
Dennoch zeigt bereits die Analyse der Kontakteffizienz, dass die Effizienz dieser 
Suchmethode unterschiedlich ausgeprägt und somit offenbar von bestimmten Einflussgrößen 
abhängig ist. 
 
In einem zweiten Analyseschritt wurden daher die der Pyramiding-Methode zugrunde 
liegenden, die Effizienz dieses Ansatzes erklärenden, Variablen untersucht. Es konnte gezeigt 
werden, dass Pyramiding signifikant von Einflussgrößen auf drei unterschiedlichen Ebenen 
(der Auskunftsperson, der gesuchten Person und der zugrunde liegenden Struktur des sozialen 
Netzwerks) abhängt.  
 
Die vorliegende Analyse zeigt, dass Pyramiding vor allem dann effizient arbeitet, wenn  
 
(1) die Dichte des zugrunde liegenden Netzwerkes hoch ist, 
(2) das gesuchte Merkmal bzw. die gesuchte Expertise heterogen verteilt ist, 
(3) die gesuchte Person über eine hohe allgemeine Bekanntheit verfügt, und 
(4) die Auskunftsperson ein hohes persönliches Interesse am Themengebiet, dem das 
gesuchte Merkmal zuzuordnen ist, hat. 
 
Gleichzeitig zeigt sich in der empirischen Analyse kein signifikanter Einfluss weiterer, 
theoretisch vermuteter Einflussvariablen: Der Vernetzungsgrad der Auskunftsperson und das 
Vorhandensein von Informationsknotenpunkten spielen in diesem Setting eine untergeordnete 
Rolle. Daraus kann (jedoch nur für die vorliegende Untersuchung) gefolgert werden, dass die 
Pyramiding-Effizienz von diesen beiden Faktoren nicht bzw. nur in geringem Ausmaß 
abhängig ist. Im folgenden Abschnitt werden die vorliegenden Ergebnisse ausführlich 




8. Diskussion der Ergebnisse und Implikationen für die Praxis  
 
Ziel dieses Kapitels ist die Diskussion der Ergebnisse der empirischen Untersuchung und die 
Ableitung von Implikationen für die unternehmerische Praxis (vgl. Abbildung 26). Zunächst 
wird die Bedeutung der Ergebnisse für die Pyramiding-Methode erläutert (Abschnitt 8.1). 
Darauf folgen praktische Implikationen der vorliegenden Arbeit (8.2). In einem nächsten 




Übersicht zu Kapitel 8 
 
8.1 Diskussion der Ergebnisse für die Pyramiding-Methode 
     8.1.1 Forschungsfrage 1: Die Kontakteffizienz der Pyramiding-Methode 
     8.1.2 Forschungsfrage 2: Die Effizienz eines Verweises der Auskunftsperson 
8.2 Implikationen für die unternehmerische Praxis 
8.3 Weitere Forschung 
 
Abbildung 26: Übersicht Kapitel 8 
 
8.1 Diskussion der Ergebnisse für die Pyramiding-Methode 
 
Die Pyramiding-Methode wurde ursprünglich entwickelt, um gezielt nach innovativen Usern 
(Lead Usern) und deren Ideen für Innovationen suchen zu können. Sie funktioniert in der 
praktischen Anwendung in zahlreichen Bereichen sehr gut (z.B. bei der Suche nach 
Mitarbeitern, Informanten oder Zeugen bei Kriminalfällen). Zielsetzung der vorliegenden 
Dissertation war es, sowohl die Kontakeffizienz der Pyramiding-Methode (im Vergleich zur 
Alternative Screening, Forschungsfrage 1) als auch die Einflussfaktoren auf die Effizienz 
eines Pyramiding-Verweises einer Auskunftsperson (Forschungsfrage 2) theoretisch zu 
begründen und empirisch zu prüfen.  
 
8.1.1 Forschungsfrage 1: Die Kontakteffizienz der Pyramiding-Methode 
 
Bei der Analyse der Kontakteffizienz zeigt sich, dass Pyramiding in der Lage ist, überaus 
effizient zu arbeiten. Dabei ist zu berücksichtigen, dass im Rahmen des Experiments 
entscheidende Vorteile der Pyramiding-Suche ausgeblendet werden mussten. So ist die 




Bereichen, oder die Weiterentwicklung der Fragestellung (Lerneffekte) im Rahmen dieser 
Arbeit bewusst nicht adressiert worden. Dies legt die Vermutung nahe, dass die tatsächliche 
Kontakteffizienz  potentiell über den in dieser Arbeit ermittelten Werten liegt.  
 
Gleichzeitig bestehen gewisse Einschränkungen: Die Kontakteffizienz ist nur ein Teilbereich 
der Gesamteffizienz. So wurde die für die Durchführung notwendige Zeit konstant gehalten,  
und damit nicht in die Analyse der Effizienz einbezogen. Bei Experimenten stellt sich zudem 
meist die Frage, wie weit das experimentell ermittelte Ergebnis auf die reale 
Anwendungssituation übertragbar ist (Frage nach der externen Validität). Durch die Wahl des 
Untersuchungssettings (Durchführung eines Feldexperiments – die Probanden wurden in ihrer 
gewohnten Umgebung befragt) wurde ein hoher Aufwand in Kauf genommen, um die externe 
Validität möglichst hoch zu halten.  
 
Bei der Analyse der Kontakteffizienz zeigt sich zudem, dass die Pyramiding-Methode auch an 
Grenzen stoßen kann. In der Detailanalyse wird klar, dass in sozialen Systemen auch 
qualitativ minderwertige und damit „falsche“ Verweise vorkommen können. Auch im Alltag 
ist dies immer wieder zu beobachten: Auf die Frage nach dem Weg zum Bahnhof in einer 
fremden Stadt wird fallweise auch die falsche Richtung gewiesen. Vielleicht weil die 
heimische Auskunftsperson ihr Gesicht wahren möchte, oder aus anderen Gründen. Umgelegt 
auf das Pyramiding bedeutet das, dass der Interviewer unter Umständen auch in die Irre 
geführt wird. Der Aufwand für die Suche steigt dadurch, die Kontakteffizienz sinkt. Bei 
Problemstellungen in der unternehmerischen Praxis ist dies potentiell mit erheblichen 
Mehrkosten oder dem Nichterfüllen zeitlicher Vorgaben verbunden. Dies ist in bestimmten 
Settings auch in diesem Experiment zu beobachten (nämlich dort wo der Aufwand für die 
Pyramiding-Suche über jenem des Erwartungswerts für unverbundenes Ziehen liegt). Die 
optimalen Rahmenbedingungen für den Einsatz der Pyramiding-Methode sollten weiter 
untersucht werden.  
8.1.2 Forschungsfrage 2: Die Effizienz eines Verweises der Auskunftsperson 
 
Einflussgrößen auf die Effizienz eines Verweises durch eine Auskunftsperson werden in 
dieser Arbeit auf drei Ebenen analysiert: Bei der Auskunftsperson, bei der gesuchten Person 
und in der Struktur des sozialen Netzwerks. Anhand dieses Aufbaus werden in der Folge die 




(1) Einflussdimension „Auskunftsperson“  
 
Die vorliegenden Befunde zeigen: Je höher das Interesse der Auskunftsperson am Thema, 
desto effizienter ist der Pyramiding-Verweis der befragten Person. Eine Person mit einem 
geringen Interesse am Themengebiet liefert demnach einen schlechten Verweis. Das bedeutet, 
dass beim Einsatz der Pyramiding-Methode das Interesse der Person ein wichtiger Filter ist. 
So könnte beispielsweise zu Beginn des Pyramiding-Interviews das Interesse der Person 
überprüft werden bzw. die Grundvoraussetzung für die Frage nach einem Verweis bilden. 
Damit kann die Effizienz der Methode weiter erhöht werden: In die Irre führende Verweise 
werden dadurch mit hoher Wahrscheinlichkeit vermieden.  
 
Weiters lässt sich dieser Teilbefund auch hinsichtlich der optimalen Auswahl von 
Startpersonen interpretieren. Wenn das persönliche Interesse der Auskunftsperson am 
Themengebiet ein die Sucheffizienz beeinflussender Faktor ist, so können Auskunftspersonen 
beispielsweise in Online-Communities identifiziert werden („Communities of interest“, 
„Brand communities“). Online-Communities bilden sich oftmals auf Basis gemeinsamer 
Interessen. Diese Interessen können eine Marke betreffen (z.B. Brandcommunity bei Harley 
Davidson, siehe Schouten und McAlexander 1995) oder das Interesse an bestimmten 
Aktivitäten (z.B. der Gestaltung neuer Spielelemente beim Computerspiel The Sims, siehe 
Prügl und Schreier 2006). Die in den Online-Communities aktiven Personen könnten als 
relativ leicht identifizierbare Startpersonen dienen, und damit potentiell die Effizienz des 
Pyramiding-Prozesses positiv beeinflussen.  
 
Der Vernetzungsgrad der Auskunftsperson hat in dieser Untersuchung keinen signifikanten 
Einfluss – offenbar kommt es in diesem Setting nicht auf persönliche Bekanntschaften der 
Auskunftsperson an. Im Unterschied zum Small-World-Phänomen, wo die persönliche 
Bekanntschaft eine wichtige Rolle spielt, deutet das vorliegende Ergebnis darauf hin, dass 
persönliche Bekanntschaften nicht über die Effizienz eines Pyramiding-Verweises 
entscheiden. Dieser Befund steht im Einklang mit dem in dieser Untersuchung nicht 
vorhandenen Einfluss stark vernetzter Einzelpersonen auf Ebene des sozialen Netzwerks 
(sogenannten Informationsknotenpunkten). Das Bekanntschaftsnetzwerk der einzelnen 
Auskunftsperson scheint für den Erfolg der Methode nicht ausschlaggebend zu sein. Das 
könnte bedeuten, dass auch sozial isolierte Personen potentiell hochwertige Verweise liefern 
können. An dieser Stelle darf jedoch nicht vergessen werden, dass das gewählte 




Vernetzungsgrades sollte tendenziell mit der Gruppengröße zunehmen – hier wurden 
mittelgroße Gruppen von 30 bis 50 Personen betrachtet. 
 
(2) Einflussdimension „Gesuchte Person“ 
 
Die allgemeine Bekanntheit der gesuchten Person gilt als eine wesentliche Voraussetzung für 
effizientes Pyramiding. Es ist eine Grundannahme der Pyramiding-Methode, dass nicht die 
persönliche Freundschaft, sondern die Bekanntheit bzw. die Reputation der gesuchten Person 
entscheidend ist: Die Auskunftsperson muss die gesuchte Person nicht unbedingt persönlich 
kennen. Sie muss jedoch von der Existenz dieser Person (und vor allem von der mit dieser 
Person verbundenen gesuchten Expertise) wissen, um überhaupt auf diese Person verweisen 
zu können. Je bekannter also die gesuchte Person im Durchschnitt in einem sozialen 
Netzwerk ist, desto höher ist die Wahrscheinlichkeit eines effizienten Verweises auf diese 
Person. Dies konnte im Rahmen dieser Untersuchung empirisch bestätigt werden: Je höher die 
Bekanntheit der gesuchten Person in einem sozialen Netzwerk ist, desto effizienter ist der 
Verweis einer Auskunftsperson.  
 
Der vorliegende Befund weist direkt auf einen theoretisch vermuteten Problembereich der 
Pyramiding-Suche hin: Unbekannte, sozial isolierte Personen sind mit Hilfe dieser Methode 
nicht zu identifizieren. In dieser Untersuchung wurde das Bekanntschaftsnetzwerk untersucht. 
Dahinter liegt die Annahme, dass bei jemandem, der allgemein sehr bekannt ist, auch mit 
höherer Wahrscheinlichkeit bekannt ist, bei welchen Themen diese Person führend ist. In 
einer Folgeuntersuchung könnte überlegt werden, wie dieser Effekt direkter adressiert werden 
kann. Beispielsweise könnte die Bekanntheit der Person in Bezug auf den gesuchten 
Themenbereich direkt abgefragt wird. Wie eine entsprechend forschungsökonomische Lösung 
unter Aufrechterhaltung der Motivation der Teilnehmer erzielbar ist, muss eine zentrale Rolle 
in derartigen Überlegungen spielen.  
 
Die Motive des Verweises auf eine bestimmte Person in der Verweiskette bei der 
Auskunftsperson abzufragen, ist ein interessanter Aspekt für zukünftige Forschungsarbeiten. 
Hier erscheinen grundsätzlich zwei Varianten denkbar: Entweder wird auf die gesuchte 
Person verwiesen, weil diese Person bekannt dafür ist, in dem gefragten Themengebiet über 
ein breites Wissen zu verfügen (Themenführerschaft). Andererseits kann das Motiv für einen 
Pyramiding-Verweis auch darin liegen, auf eine Person zu verweisen, die bekannt dafür ist, 





Es ist eine Grundannahme der Pyramiding-Methode, dass die Verteilung der Expertise in 
einem sozialen Netzwerk einer Pyramide folgt. Dies entspricht einer heterogenen Streuung 
des gesuchten Merkmals in einem sozialen Netzwerk (z.B. der Expertise im Thema). 
Gleichzeitig bedeutet diese Annahme, dass im Falle einer homogenen Verteilung der 
Expertise die Pyramiding-Methode nicht optimal arbeiten kann. Dies kann durch die 
vorliegenden empirischen Daten bestätigt werden. 
 
Dieses Ergebnis bildet somit einen Grundpfeiler für eine weitere Abgrenzung der 
Einsatzbereiche unterschiedlicher Methoden für die Identifikation von Personen mit 
besonderen Merkmalen. Wird angenommen, dass das gesuchte Merkmal innerhalb einer 
Population sehr homogen verteilt ist, so empfiehlt es sich, die Screening-Methode 
einzusetzen. Wird hingegen eine heterogene Verteilung unterstellt, so dürfte Pyramiding 
tendenziell die bessere Wahl sein. In der Realität ist ein gesuchtes Merkmal in einer 
Population tendenziell eher heterogen verteilt. Ein Beispiel dazu: Jemand ist auf der Suche 
nach Experten im Bereich des Jonglierens. Hier würde eine heterogene Verteilung der 
Expertise vermutet werden. Der Grad an Fertigkeit kann beispielsweise an der ansteigenden 
Zahl von Bällen, die jemand gleichzeitig jonglieren kann, eindeutig operationalisiert werden. 
Die Expertise nimmt mit hoher Wahrscheinlichkeit in Pyramidenform zu: Es gibt vermutlich 
eine große Anzahl an Personen die mit drei Bällen jonglieren können. Es liegt nahe, dass die 
Anzahl der Personen ständig geringer wird, die auch vier, fünf oder sechs Bälle gleichzeitig in 
der Luft halten können. An der Spitze der Pyramide würde sich als „Top-Experte“ der 
aktuelle Weltrekordhalter im Jonglieren von Bällen befinden.30 
 
(3) Einflussdimension „Struktur des sozialen Netzwerks“ 
 
Die Existenz von Informationsknoten zeigt in dieser Untersuchung keinen signifikanten 
Einfluss auf die Effizienz eines Pyramiding-Verweises. Dieser Befund kann dahingehend 
interpretiert werden, dass in einem verhältnismäßig kleinen sozialen Netzwerk, wie den hier 
untersuchten Gruppen, der Einfluss von Informationsknotenpunkten nicht voll zum Tragen 
kommt. Der Effekt dieser Strukturvariablen sollte in größeren Netzwerken tendenziell 
zunehmen. Informationsknotenpunkte entfalten ihre Wirkung erst in sehr großen (und dadurch 
unübersichtlicheren) sozialen Netzwerken. An dieser Stelle darf zudem nicht übersehen 
                                                 
30 Der aktuelle Weltrekord liegt bei 12 Bällen. Er wurde von Bruce Sarafian im Jahr 1996 aufgestellt 
(dokumentiert durch Juggling Information Service Committee on Numbers Juggling JISCON, siehe dazu  




werden, dass das gewählte Setting dieses Ergebnis (zumindest teilweise) erklären könnte: Im 
Rahmen dieser Arbeit wurden nur zwei unterschiedliche Gruppen für die Prüfung der 
Hypothesen zur Struktur des sozialen Netzwerks herangezogen. Eine Erweiterung der 
Untersuchung auf zusätzliche Gruppen könnte hier Klarheit schaffen.  
 
Die Netzwerkdichte ist im Rahmen dieser Untersuchung ein wichtiger Einflussfaktor auf die 
Effizienz des Pyramiding. Die empirischen Ergebnisse dieser Studie zeigen: Je dichter ein 
soziales Netzwerk ist, desto besser funktioniert die Pyramiding-Methode. Das bedeutet, dass, 
je besser die Akteure eines sozialen Netzwerks miteinander bekannt sind, desto einfacher ist 
es, die gesuchte Person effizient zu finden. Interessant ist dieser Befund auch zusammen mit 
dem Befund zum Vernetzungsgrad der Auskunftsperson. Offenbar spielt der Vernetzungsgrad 
auf individueller Ebene hier keine entscheidende Rolle, auf Ebene des Gesamtsystems wirkt 
sich die Vernetzungsdichte des zugrunde liegenden sozialen Netzwerks (der jeweiligen 
Gruppe) hingegen aus.  
 
8.2 Implikationen für die unternehmerische Praxis 
 
Aus den Ergebnissen der Arbeit können Schlüsse darüber gezogen werden, unter welchen 
Umständen welche der erwähnten Basis-Suchstrategien (Pyramiding vs. Screening) 
idealerweise eingesetzt werden sollte. Zu diesem Zweck werden an dieser Stelle 
Einsatzszenarien vorgestellt.  
 
Pyramiding ist tendenziell für die Identifikation von Personen mit besonderen Merkmalen 
vorteilhaft, wenn 
(1) eine hohe Dichte des sozialen Netzwerks der zu untersuchenden Population vermutet 
wird, 
(2) ein hohes persönliches Interesse der Auskunftspersonen am Themenbereich des 
Suchfeldes angenommen werden kann, 
(3) das Suchfeld nahe legt, dass die allgemeine Bekanntheit der gesuchten Person(en) 
innerhalb des sozialen Netzwerks als hoch einzustufen sein dürfte, und 
(4) wenn das gesuchte Merkmal bzw. die gesuchte Person innerhalb des sozialen 
Netzwerks vermutlich heterogen verteilt ist.  
 
Zusätzlich bietet Pyramiding dann Vorteile für den Einsatz, wenn (a) die gesuchten Personen 




des sozialen Netzwerks niedrig bzw. schwer zugänglich ist und damit die Unsicherheit groß 
ist (dies ist beispielsweise der Fall, wenn die Population großteils unbekannt ist und/oder die 
zu durchsuchende Population sehr groß und dadurch nicht überschaubar ist - damit ist ein 
mehr oder weniger vollständiges Screening mit vertretbarem Aufwand nicht möglich). 
Pyramiding ist ein Suchprozess, der „Trial-and-Error“-Lernen erlaubt und dadurch mit einer 
hohen Komplexität bzw. Unsicherheit tendenziell besser umgehen kann.  
 
Im Umkehrschluss ist Screening tendenziell dann für die Identifikation von Personen mit 
besonderen Merkmalen vorteilhaft, wenn  
(1) eine niedrige Dichte des sozialen Netzwerks der zu untersuchenden Population 
vermutet wird (keine bzw. eine geringe Vernetzung/Bekanntheit der befragten 
Personen untereinander), 
(2) ein geringes persönliches Interesse der Auskunftspersonen am Themenbereich des 
Suchfeldes angenommen werden muss, 
(3) das Suchfeld nahe legt, dass die allgemeine Bekanntheit der gesuchten Person 
innerhalb des sozialen Netzwerks gering sein dürfte, und 
(4) wenn das gesuchte Merkmal bzw. die gesuchten Personen innerhalb des sozialen 
Netzwerks vermutlich einer homogenen Verteilung unterliegt.  
 
Auf das Beispiel der Verwendung bei der Lead-User-Methode umgelegt, bedeutet dies, dass 
vor allem, wenn Lead User im Zielmarkt gesucht werden und wenn die Population relativ 
klein ist (dies ist beispielsweise oftmals im Industriegüterbereich der Fall), Screening die 
geeignete Suchmethode sein dürfte. Ein Beispiel von Herstatt und von Hippel (1992) 
illustriert diesen Sachverhalt: In einer realen Lead-User-Studie wurde ein Screening von 
Firmenkunden im Zielmarkt durchgeführt. Aus 120 gescreenten Firmen nahmen 74 an der 
Befragung teil. Aus diesen 74 konnten schließlich 22 Unternehmen (Personen in diesen 
Firmen) mit Lead-User-Eigenschaften identifiziert werden. Screening scheint in diesem 
Anwendungsfall eine gut geeignete Methode, da die Kontakteffizienz vertretbar hoch ist und 
gleichzeitig die Geschwindigkeitsvorteile von Screening realisiert werden können. Die 
Gesamteffizienz dürfte in diesem Fall beim Einsatz der Screening-Methode höher sein als bei 
Verwendung der Pyramiding-Suche. 
 
Fazit: Screening hat durch die parallele Befragung der Auskunftspersonen den Vorteil einer 
höheren Geschwindigkeit als Pyramiding, lässt aber die Möglichkeit, von Person zu Person zu 




Nachteilen einer geringeren Flexibilität (keine Lerneffekte realisierbar) und Qualität (z.B. 
keine Personen in analogen Bereichen identifizierbar) gegenüber. Für die sinnvolle 
Anwendung der Screening-Methode ist entweder entsprechendes Vorwissen über das soziale 
Netzwerk nötig, oder es muss eine größere Anzahl von Personen befragt werden, um zum 
gleichen Ergebnis zu kommen. Dies steht in Einklang mit Erkenntnissen aus dem Bereich der 
Produktentwicklung im Pharmabereich: Faktoren wie Kosten und Zeit für die Erstellung und 
den Test alternativer Wirkstoffe, sowie das vorhandene Wissen über die Topographie des 
Lösungsraums, beeinflussen den Grad der Verwendung einer parallelen Suchstrategie bei der 
Identifikation von Wirkstoffen (Thomke et al. 1998).  
 
Kombination von Screening und Pyramiding: In der realen Anwendung kann es durchaus 
Sinn machen, Screening und Pyramiding zu kombinieren. So ist es eine in der Realität häufig 
verwendete Experimentations-Strategie, serielle und parallele Ansätze zu kombinieren. 
Pharmaunternehmen, die auf der Suche nach neuen Wirkstoffen sind, verwenden 
beispielsweise sowohl serielle als auch parallele Experimentierprotokolle, um die besten 
Wirkstoffmoleküle zu identifizieren (Thomke et al. 1998). Es ist auch denkbar, dass die 
Pyramiding-Methode dazu genutzt wird, um von den Auskunftspersonen Tipps für analoge 
Suchbereiche zu bekommen. Wenn diese Suchfelder stark genug eingegrenzt sind, kann in der 
Folge die Screening-Methode eingesetzt werden. Mittels der Pyramiding-Methode 
identifizierte Personen, die über die gesuchten Merkmale verfügen, können dann nochmals 
einem Screening-Prozess unterzogen werden, um den objektiven Level der relativen Expertise 
in dieser kleinen Gruppe zu prüfen (sofern das Niveau der Expertise eindeutig messbar ist). 
Damit kann das in dieser Arbeit analysierte Problem der Unsicherheit über den erreichten 
Level der relativen Expertise möglicherweise gelöst werden (siehe dazu Abschnitt 3.3 dieser 
Arbeit, Problembereich 2 der Pyramiding-Methode).   
 
8.3 Weitere Forschung 
 
Die vorliegende Arbeit ist nicht ohne Limitationen.31 Weitere Forschungsanstrengungen sind 
nötig, um diese Grenzen Schritt für Schritt auszudehnen, und dadurch mehr über die effiziente 
Identifikation von Personen mit besonderen und seltenen Merkmalen (z.B. führenden 
Experten) mit Hilfe der Pyramiding-Methode zu lernen.  
                                                 
31 Beispielsweise wurde der Einfluss von Lerneffekte nicht berücksichtigt (Effizienz steigt tendenziell). Zudem 
ist das gewählte Effizienzmaß (Anzahl der befragten Personen) eine relativ starke Vereinfachung. Ein weiterer 






Diese Anstrengungen können grundsätzlich in zwei zentrale Richtungen gelenkt werden: (1) 
die Ausdehnung des Wissensstands in Bezug auf die in dieser Arbeit behandelte 
Forschungsfrage und (2) die Behandlung weiterer wichtiger Fragestellungen im Bereich der 
Pyramiding-Methode.  
 
(1) Möglichkeiten der Erweiterung des Wissensstands in Bezug auf die aktuellen 
Forschungsfragen 
 
Forschungsfrage 1, der Effizienzvorteil der Pyramiding-Methode im Vergleich zu alternativen 
Suchmethoden, kann als hinreichend beantwortet angesehen werden. Selbstverständlich 
könnte eine Replikation in anderen Bereichen und Populationen hier die Wissensbasis 
verbreitern. Aus Sicht des Autors ist die zweite in dieser Arbeit aufgeworfene Frage dennoch 
von größerer Bedeutung: Welche Faktoren beeinflussen die Effizienz eines Pyramiding-
Verweises der Auskunftsperson? Für die umfassende Beantwortung dieser wichtigen Frage 
mit hohem Anspruch an die Generalisierbarkeit der Ergebnisse sollten in den folgenden 
Bereichen weitere Forschungsanstrengungen getätigt werden. 
 
Ein nächster, wichtiger Schritt liegt darin den Rahmen der Untersuchung systematisch zu 
variieren, um eine höhere Generalisierbarkeit der die Effizienz beeinflussenden Faktoren zu 
erreichen. In dieser Arbeit wurden mittelgroße Gruppen, Mitglieder einer beruflichen 
Gemeinschaft (Arbeitskollegen, nämlich das Lehrpersonal einer Handelsakademie) und 
Mitglieder einer Freizeitgemeinschaft (Studentenverbindung), untersucht. Die Untersuchung 
wurde in einem Offline-Setting durchgeführt (keine Verwendung von Informations- und 
Kommunikationstechnologie wie z.B. Online-Communities, Email oder Online-Chat). Daran 
anknüpfend ist (a) zusätzliches Wissen über die Funktionsweise in Arbeitsgruppen mit einer 
gemeinsamen Aufgabe von Interesse (vgl. dazu Borgatti and Cross 2003). Außerdem sollte (b) 
erforscht werden, ob die gleichen Mechanismen auch im Online-Bereich (z.B. in Online-
Communities oder durch bei Pyramiding-Verweisen mittels Email) gelten, oder ob dort 
andere Einflussfaktoren entscheidend für die Effizienz der Pyramiding-Suche sind. 
Schließlich ist (c) eine ähnliche Untersuchung bei weiteren und größeren Gruppen von 
Interesse. Damit können zwei zentrale Limitationen dieser Arbeit adressiert werden, nämlich 
die eingeschränkte Generalisierbarkeit der Analyse der Einflussdimension „Struktur des 




signifikante Einfluss des Vernetzungsgrads der Auskunftsperson und der Existenz von 
Informationsknotenpunkten auf die Effizienz eines Pyramiding-Verweises (diese 
Einflussgrößen entfalten tendenziell in größeren, unübersichtlicheren Netzwerken eine 
stärkere Wirkung als in der bestehenden Untersuchung).  
 
Interessant ist weiters, die Gruppenmitglieder nach einem gegebenen Verweis auf eine 
gesuchte Person, um eine Einschätzung zu bitten, wie sicher sich die befragte Person mit dem 
Verweis in Bezug auf die Qualität des gegebenen Verweises ist (Wie sicher sind Sie sich mit 
Ihrer Wahl? Wie schwer war es für Sie, einen Verweis zu geben?). Zudem  scheint es 
sinnvoll, die vorliegende quantitative Beantwortung der Frage durch eine qualitative Studie zu 
erweitern. Dies erhöht potentiell das Verständnis für die Funktionsweise der Pyramiding-
Methode. Es sollte herausgearbeitet werden, wie der Entscheidungsprozess bei einer 
Auskunftsperson abläuft, wenn diese um einen Pyramiding-Verweis gebeten wird. Wer wird 
nominiert? Warum wird diese Person ausgewählt? Damit verbunden können auf dieser Basis 
weitere wichtige Einflussfaktoren auf die Effizienz der Methode identifiziert bzw. bestehende 
Einflussfaktoren validiert werden. Als Anhaltspunkt für die Vorgehensweise kann auf Cross 
und Sproull (2004) verwiesen werden. 
 
Weiters sind in Bezug auf die Erfassung des sozialen Netzwerks Erweiterungen bzw. 
Ergänzungen denkbar. So existieren unterschiedliche Typen sozialer Netzwerke 
(Kommunikationsnetzwerk vs. Beziehungsnetzwerk vs. Ratschlags-Netzwerk). Die Erfassung 
dieser unterschiedlichen Netzwerkstrukturen, und deren Einfluss auf die Effizienz der 
Pyramiding-Methode sollte in Folgestudien beantwortet werden.  
 
(2) Weitere wichtige Fragestellungen im Bereich der Pyramiding-Methode 
 
Aufbauend auf der zentralen Forschungsfrage dieser Arbeit und den zur sinnvollen 
Beantwortung dieser Frage notwendigen Beschränkungen, ergeben sich aus Sicht des Autors 
einige viel versprechende Richtungen für zukünftige Forschung.  
 
Einerseits sollten die Einflussfaktoren auf  Pyramiding-Verweise in analoge Felder im 
Rahmen einer weiteren Forschungsarbeit sowohl theoretisch als auch empirisch analysiert 
werden (Wer gibt eine Verweis in analoge Felder? Zu welchem Zeitpunkt erfolgt ein Verweis 
in analoge Felder? Wie können Verweise in analoge Märkte stimuliert werden? Welche Rolle 





Die Modellierung von Lerneffekten musste in der vorliegenden Arbeit ausgeblendet werden. 
Dennoch ist dies eine bedeutende Forschungsrichtung in Bezug auf die Pyramiding-Methode. 
Beispielhafte Fragen sind „Wie entwickelt sich die Fragestellung? Wann wird sie verändert? 
Von wem wird sie wie verändert?“ – diese verlangen nach Antworten im Rahmen weiterer 
Projekte.  
 
Die Forschung zur Suche nach Personen mit besonderen Merkmalen mit der Pyramiding-
Methode steht erst am Anfang. Es bleibt zu hoffen, dass diese Arbeit dazu beiträgt, dieses 
wichtige Thema einer Reihe von interessierten Forschern und Praktikern näher zu bringen. 
Dadurch könnten weitere Personen motiviert werden, einen Beitrag zur Erforschung der 






Ziel der vorliegenden Arbeit war es, zentrale Fragen bei der Vewendung der Pyramiding-
Methode für die Suche nach Personen mit besonderen Merkmalen theoretisch und empirisch 
zu beantworten. 
 
Die beiden Forschungsfragen dieser Dissertation lauteten:  
 
Forschungsfrage 1: Wie effizient ist der Suchprozess im Rahmen der Pyramiding-Methode 
(im Vergleich zur Screening-Methode)? 
 
Forschungsfrage 2: Welche Faktoren beeinflussen die Effizienz eines Verweises der 
Auskunftsperson bei der Suche mit der Pyramiding-Methode? 
 
Zur Beantwortung dieser Fragen wurden unterschiedliche theoretische Konzepte 
herangezogen und bestehende empirische Erkenntnisse dargestellt. Darauf aufbauend wurde 
ein aufwändiges Feldexperiment durchgeführt, um die Simulation des realen Suchprozess im 
Rahmen der Pyramiding-Methode zu ermöglichen.  
 
Die Analyse des Ausmaßes des Effizienzvorteils der Pyramiding-Methode (Forschungsfrage 
1) wurde mit Hilfe einer Monte-Carlo-Simulation gezeigt. Im Rahmen der vorliegenden 
empirischen Untersuchung sind nur zwischen rund 8% und 70% des Aufwands (Anzahl der 
befragten Personen) für die Suche mittels der Screening-Methode notwendig, um die gesuchte 
Person zu identifizieren – die Kontakteffizienz der Pyramiding-Methode ist demzufolge als 
hoch einzustufen.  
 
Forschungsfrage 2 wurde mittels multipler Regressionsanalysen beantwortet. Als zentrale 
Einflussfaktoren auf die Effizienz eines Pyramiding-Verweises einer Auskunftsperson 
konnten in dieser empirischen Untersuchung Variablen auf unterschiedlichen 
Einflussdimensionen des Pyramiding-Kernprozesses identifiziert werden: Das 
themenbezogene Interesse der Auskunftsperson, die allgemeine Bekanntheit der gesuchten 
Person, die Heterogenität der Streuung des gesuchten Merkmals und die Dichte des zugrunde 
liegenden sozialen Netzwerks haben einen statistisch signifikanten, positiven Einfluss auf die 
Effizienz eines Pyramiding-Verweises einer Auskunftsperson. Die Einflussgrößen 
„Vernetzungsgrad der Auskunftsperson“ und das Vorhandensein von 




Effizienz eines Pyramiding-Verweises. Einen Überblick über die Ergebnisse der empirischen 
Untersuchung bietet Tabelle 19. 
 
Einflussfaktor Hypothese Testergebnis Effektstärke 
Vernetzungsgrad 
(Auskunftsperson) 
Hypothese 1 (H1): Je mehr qualitativ 
hochwertige, soziale Verbindungen die 
Auskunftsperson besitzt (hoher 
Vernetzungsgrad innerhalb des sozialen 
Netzwerks), desto effizienter ist der 









Hypothese 2 (H2): Je höher das 
persönliche Interesse der 
Auskunftsperson am Themengebiet des 
Suchfeldes (des gesuchten Merkmals) 
ist, desto effizienter ist der von der 
Auskunftsperson gegebene 
Pyramiding-Verweis. 
bestätigt drittstärkster Effekt 
Allgemeine Bekanntheit  
(Gesuchte Person) 
Hypothese 3 (H3): Je größer die 
allgemeine Bekanntheit (Prestige) der 
gesuchten Person (innerhalb eines 
sozialen Netzwerks) ist, desto 
effizienter ist der von der 
Auskunftsperson gegebene 
Pyramiding-Verweis. 
bestätigt zweitstärkster Effekt 
Heterogene Streuung der 
Expertise  
(Gesuchte Person) 
Hypothese 4 (H4): Je heterogener die 
Streuung des gesuchten Merkmals (der 
Expertise der gesuchten Person) in 
einem bestimmten Themengebiet 
(innerhalb eines bestimmten sozialen 
Netzwerks) ist, desto effizienter ist der 
von der Auskunftsperson gegebene 
Pyramiding-Verweis. 
bestätigt viertstärkster Effekt 
Existenz von 
Informationsknotenpunkten 
(Struktur des  
sozialen Netzwerks) 
Hypothese 5 (H5): Je mehr 
Informationsknotenpunkte (in einem 
sozialen Netzwerk) existieren, desto 








(Struktur des  
sozialen Netzwerks) 
Hypothese 6 (H6): Je höher die 
Netzwerkdichte des 
Bekanntschaftsnetzwerks (in einem 
sozialen Netzwerk) ist, desto effizienter 
ist der von der Auskunftsperson 
gegebene Pyramiding-Verweis. 
bestätigt stärkster Effekt 
Tabelle 19: Zusammenhänge zwischen Einflussfaktoren und der abhängigen Variable: 
Ergebnisse der empirischen Untersuchung im Überblick 
 
Aus den Ergebnissen der Arbeit resultieren wichtige Implikationen für die Praxis. Es wurde 
Wissen dazu geschaffen, unter welchen Umständen welche der erwähnten Basis-





Pyramiding ist tendenziell für die Identifikation von Personen mit besonderen Merkmalen 
vorteilhaft, wenn 
(5) eine hohe Dichte des sozialen Netzwerks der zu untersuchenden Population vermutet 
wird, 
(6) ein hohes persönliches Interesse der Auskunftspersonen am Themenbereich des 
Suchfeldes angenommen werden kann, 
(7) das Suchfeld nahe legt, dass die allgemeine Bekanntheit der gesuchten Person(en) 
innerhalb des sozialen Netzwerks als hoch einzustufen sein dürfte, und 
(8) wenn das gesuchte Merkmal bzw. die gesuchte Person innerhalb des sozialen 
Netzwerks vermutlich heterogen verteilt ist.  
 
Im Umkehrschluss ist Screening tendenziell dann für die Identifikation von Personen mit 
besonderen Merkmalen vorteilhaft, wenn  
(5) eine niedrige Dichte des sozialen Netzwerks der zu untersuchenden Population 
vermutet wird (keine bzw. eine geringe Vernetzung/Bekanntheit der befragten 
Personen untereinander), 
(6) ein geringes persönliches Interesse der Auskunftspersonen am Themenbereich des 
Suchfeldes angenommen werden muss, 
(7) das Suchfeld nahe legt, dass die allgemeine Bekanntheit der gesuchten Person 
innerhalb des sozialen Netzwerks gering sein dürfte, und 
(8) wenn das gesuchte Merkmal bzw. die gesuchten Personen innerhalb des sozialen 
Netzwerks vermutlich einer homogenen Verteilung unterliegt.  
 
In Bezug auf in der Wirtschaftsrealität vorkommende Problemstellungen wird deutlich, dass 
Pyramiding in vielen Fällen für die Suche nach Personen mit besonderen Merkmalen besser 
geeignet sein dürfte. Dies liegt daran, dass in der Regel die Dichte des sozialen Netzwerks in 
der zu durchsuchenden Population ausreichend groß sein sollte, um die Identifikation von 
Personen mit besonderen Merkmalen zu erlauben (zur Stützung dieses Arguments kann an 
dieser Stelle auf die Erkenntnisse aus der Forschung zum Small-World-Phänomen verwiesen 
werden). Eine wichtige Bedingung für einen effizienten Einsatz der Pyramding-Methode, 
nämlich die Vernetzung der befragten Personen durch soziale Verbindungen („ties“), in der 
Realität in den meisten Anwendungsbereichen gegeben sein sollte. Zudem sollten Personen 
(vor allem als Startpersonen) auffindbar sein, die ein persönliches Interesse am Thema des 




angenommen werden, dass die Streuung der Expertise in einer Population eher einer 
Pyramide folgt und somit einer heterogenen Verteilung unterliegt.  
 
Mittels Pyramiding sollte damit der ideale Unternehmensnachfolger, der Kronzeuge für den 
Raubmord, der Top-Informant für die Enthüllungsstory einer Journalistin ebenso mit 
vernünftigem Mitteleinsatz gefunden werden, wie fortschrittliche Anwender für Integration in 
Innovationsprojekte. Zudem kann zum Beispiel der ideale Nachfolger auch in einer analogen 
Branche identifiziert oder ein Lead User in einem Bereich gefunden werden, der bei Start der 
Suche nicht bedacht wurde.  
 
In der Realität kann es durchaus Sinn machen, Pyramiding und Screening zu kombinieren. 
Mittels der Pyramiding-Methode identifizierte Personen, die über die gesuchten Merkmale 
verfügen, können in der Folge einem Screening-Prozess unterzogen werden, um den 
objektiven Level der Expertise in der Gruppe der mittels Pyramiding identifizierten Personen 
zu prüfen (sofern das Niveau der Expertise eindeutig messbar ist). Damit kann das in dieser 
Arbeit analysierte Problem der Unsicherheit über den erreichten Level der Expertise 
möglicherweise gelöst werden.   
 
Die Pyramiding-Methode scheint vor allem bei bestimmten Rahmenbedingungen überaus 
effizient zu arbeiten. Diese Rahmenbedingungen sind in der Realität häufig anzutreffen. Aus 
diesem Grund dürfte die Verwendung des Pyramiding-Ansatzes bei der Suche nach der an der 
Spitze der „Pyramide der Expertise“ stehenden Person in vielen Fällen eine sehr gute 







Anhang A: Die Lead-User-Theorie und ihre Effektivität  
 
Die Lead-User-Theorie wurde ursprünglich erdacht, um durch User entwickelte kommerziell 
attraktive Innovationen zu identifizieren (von Hippel 1986). Einige Studien haben die 
Effektivität der Theorie in Bezug auf die Gültigkeit bei der Identifikation beliebiger User 
Innovationen geprüft. Zu diesem Zweck wurden in zahlreichen empirischen Studien 
innovativer User die Stichproben in Innovatoren und Nicht-Innovatoren unterteilt (Franke und 
Shah 2003, Lüthje 2004, Lüthje et al. 2002, Morrison et al. 2000). Diese Studien zeigten 
übereinstimmend, dass systematische Unterschiede hinsichtlich der Lead-User-
Charakteristika in den beiden Gruppen bestehen. Die Effektgrößen in diesen Studien sind 
mitunter beachtlich. Beispielsweise zeigten Urban und von Hippel (1988) in einer frühen 
Untersuchung, dass 82% des Lead-User-Clusters eine eigene Produktversion entwickelt oder 
entscheidende Modifikationen des untersuchten industriellen Produkts vorgenommen hatten, 
während nur rund 1% der Nicht-Lead-User solche Aktivitäten gesetzt hatten.  
 
Empirische Studien belegen jedoch ebenso, dass viele von Usern entwickelte Innovationen 
eine hohe kommerzielle Attraktivität aufweisen. Morrison et al. (2000) konnten beispielsweise 
zeigen, dass Hersteller von EDV-Systemen für Bibliotheken viele der im Rahmen der Studie 
identifizierten User Innovationen als potentiell marktfähige Produkte mit kommerziellem 
Verwertungspotenzial einstuften. Im Rahmen der Untersuchung der Innovationskraft von 
Chirurgen in deutschen Universitätskliniken stellte Lüthje (2003) fest, dass 48% der 
chirurgischen Innovationen bereits als kommerzielle Produkte verkauft wurden oder 
demnächst vermarktet werden sollten. Urban und von Hippel (1988) konnten zeigen, dass ein 
von Lead Usern entwickeltes Konzept einer industriell genutzten Softwareanwendung eine 
höhere Marktattraktivität aufweist als ein mit herkömmlichen Marktforschungsmethoden 
erarbeitetes Konzept. In einem Sample innovativer Mountain Biker wurden 31% der 
Innovationen von unabhängigen Evaluatoren als Innovationen mit hohem 
„Adoptionspotenzial“ („würde von vielen Usern verwendet werden, wenn es produziert 
wird“) eingestuft (Lüthje et al. 2002).  
 
In aktuellen Forschungsergebnissen zeigt sich, dass das Lead-User-Konstrukt tatsächlich so 
arbeitet wie theoretisch vermutet: ein hoher erwarteter Nutzen einer Innovation führt zu einer 
hohen Wahrscheinlichkeit einer Innovation (1. Lead- User-Komponente) und eine hohe 




innoviert – es sich auch um eine Entwicklung mit einem hohen Innovationsgrad handelt und 

































































































































































• Graue Kreise: Innovator
• Größe der Kreise: Potenzial 
der Idee
• Punkt = User
 
Abbildung 27: Illustration der Wirkungsweise der Lead-User-Theorie 
 
Die beiden Komponenten liefern unabhängig voneinander einen Erklärungsbeitrag zur 
Identifikation kommerziell attraktiver Innovationen. Die Vermutung von Morrison et al. 
(2004), die Komponenten des Lead-User-Konstrukts wären reflektive Faktoren (und damit 
beliebig austauschbar) erweist sich durch diesen Befund als widerlegt. Die Komponenten sind 
vielmehr konstituierende, formative Faktoren des Lead-User-Konstrukts. Keine der beiden 
Komponenten kann ohne Informationsverlust weggelassen werden. Dieser Befund ist für die 
Lead-User-Theorie entscheidend wichtig und steht in Einklang mit der Lead-User-Definition. 
Die beiden Komponenten sind sowohl konzeptionell als auch empirisch voneinander 
unabhängig: sie stammen aus unterschiedlichen Forschungsbereichen und haben 
unterschiedliche Funktionen in der Lead-User-Theorie (Franke, von Hippel und Schreier 
2006). Interessant ist zudem, dass die Trendführerschaft sowohl die kommerzielle 
Attraktivität einer Innovation als auch die Innovationswahrscheinlichkeit erklärt. Franke et al. 
(2006) bezeichnen dieses Phänomen als „Supply-side-Effekt“. Je weiter ein User auf einem 
Trend führend ist, desto geringer ist die Wahrscheinlichkeit, dass bereits eine kommerzielle 




„zwingt“ diesen Trendführer zur Innovation (Franke et al. 2006). Die folgende Abbildung 28 
fasst die Wirkung der beiden Lead-User-Merkmale überblicksartig zusammen.  
 
Merkmale von Lead Usern Vermutung / Folgerung
1. Komponente
Hat hohen persönlichen Nutzen von Innovation
(„hoher erwarteter Nutzen“)
Lead User innovieren
(bedingt durch hohe Motivation 
und hohe Fähigkeit zur Innovation)
2. Komponente
Hat bereits heute Bedürfnisse, die die Masse 





Abbildung 28: Die Lead-User-Charakteristika und daraus abgeleitete Vermutungen bzw. Folgerungen 
 
Zudem konnte in diesem Projekt gezeigt werden, dass die lokal verfügbaren Ressourcen eines 
Users die Fähigkeit des Lead-User-Konstrukts attraktive Innovationen zu identifizieren, bei 
bestimmten Rahmenbedingungen verbessern kann.  
 
Die Lead-User-Theorie bildet die Grundlage, um durch User entwickelte kommerziell 
attraktive Innovationen zu identifizieren (von Hippel 1986). Mehrere empirische Studien 
stützen, wie gezeigt werden konnte, diese Funktionalität der Theorie. Auf Basis dieser 
Erkenntnisse wurde von Eric von Hippel (MIT) eine Technologie entwickelt, mit deren Hilfe 
Unternehmen gezielt nach Ideen für bahnbrechende Innovationen suchen können: die Lead-
User-Methode. Die Lead-User-Methode funktioniert in der Praxis sehr gut und vor einiger 
Zeit wurde der Erfolg der Methode im Vergleich zu alternativen Ansätzen auch in einem groß 
angelegten Forschungsprojekt nachgewiesen (Lilien et al. 2002). Der folgende Abschnitt stellt 





Anhang B: Empirische Untersuchungen zu den Effekten des Einsatzes der Lead-User-
Methode 
 
Mittlerweile sind einige Fallstudien zum Einsatz der Lead-User-Methode vorhanden. Diese 
empirischen Untersuchungen haben sich großteils auf die mit dem Einsatz der Methode 
verbundenen Effekte konzentriert. Die nachfolgenden Tabelle 20 gibt einen Überblick über 










In diesem ersten empirischen Test der Lead-User-Methode konnte gezeigt werden, dass Lead-User-Konzepte von potentiellen Kunden 
stark präferiert werden (sowohl gegenüber dem zum Zeitpunkt der Befragung verwendeten System als auch gegenüber dem besten 
verfügbaren kommerziellen System) 
• Für 78,6% der Befragten war das von Lead Usern konzipierte System die erste Wahl und  
• die durchschnittliche Kaufwahrscheinlichkeit war mit 51,7% für das Lead User Konzept am höchsten (Urban und von Hippel  
1988). 
HILTI Pipe hanger 
(Befestigungssystem) 
In einer umfassenden Fallstudie wird gezeigt, dass 
• Lead-User-Konzepte von potentiellen Kunden gegenüber existierenden, erwerbbaren Lösungen bevorzugt werden (10 von 12 
befragten Einkäufern bevorzugten das Lead- User-Konzept) 
• die Zahlungsbereitschaft für Lead-User-Konzepte um rund 20% über existierenden Systemen liegt (9 der 10 Einkäufer, die das 
Lead User Konzept bevorzugen waren dazu bereit das Wertinkrement zu bezahlen) 
• die Lead-User-Methode im Vergleich mit der normalerweise von HILTI verwendeten Methodik sowohl schneller (9 Monate 
vs. 16 Monate) als auch kostengünstiger (51.000 US$ vs. 100.000 US$ Gesamtkosten) ist 
• zudem die Teamarbeit zwischen Technikern und Marketingexperten bei HILTI signifikant verbessert werden konnte (Herstatt 






In einer ausführlich dokumentierten Fallstudie wird gezeigt, dass 
• vier in sich geschlossene und detailliert ausgearbeitete Konzepte direkt aus dem Workshop resultieren, 
• drei der vier Konzepte anhand der Kriterien Originaliät, Problemlösungsbeitrag und Realisierbarkeit hervorragend bewertet 
wurden, 
• alle vier Konzepte Ansatzpunkte für die Entwicklung neuer Produktlinien sind und 
• einige der Produktideen noch von keinem Hersteller realisiert wurden und daher Weltneuheiten darstellen (Herstatt et al. 2001). 
Cinet 
 
Cinet Desktop PC 
(Hardware) und Cinet 
Symfoni GroupWare 
(Software) 
Ein Jahr nach der Durchführung des Lead-User-Projektes war ein erheblicher Teil der von Lead Usern generierten Ideen bereits in die 
Praxis umgesetzt. 
• Cinet Symfoni: 7 Ideen wurden in die nächste Produktgeneration übernommen – das sind 78% aller von den Lead Usern 
generierten Vorschläge. 
• Cinet Desktop PC: 22 Ideen oder 73% aller Lead User-Ideen wurden umgesetzt.  
Die mit der Umsetzung betrauten Ingenieure betonten zudem, dass sich die Lead-User-Ideen generell durch hohe Praxisnähe 
auszeichnen und sehr kosteneffektiv in die nächste Produktgeneration integriert werden können (Olson und Bakke 2001).  
3M Corporation Mehrere  
3M-Produkte 
Im Rahmen eines natürlichen Experiments wurde ein systematischer Vergleich von Lead-User-Ideen mit traditionell generierten Ideen 
durchgeführt. Die Resultate zeigen, dass 
• Lead-User-Ideen im Durchschnitt ein 8-fach höheres Umsatzpotenzial aufweisen (146 Millionen US$ versus 18 Millionen 
US$ prognostizierter Umsatz im fünften Jahr nach Markteinführung) 
• der prognostizierte Marktanteil signifikant höher ist – 68% für Lead-User-Ideen versus 33% für traditionell generierte Ideen 
• jede der untersuchten Lead-User-Ideen die Basis für eine komplett neue Produktlinie einer 3M-Abteilung bildet 
(„breakthrough innovation“) (Lilien et al. 2002). 
Tabelle 20: Dokumentierte Anwendungen der Lead User Methode (ausgewählte Beispiele) 
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Anhang C: Experteninterviews (Executive Search) 
 
C1) Interview mit Dr. Georg Unger (Korn/Ferry International), durchgeführt von Karim 
Ebm im Rahmen ihrer Diplomarbeit am 26. 04. 2004. 
 
1. Wie sieht der typische Research Prozess im Executive Search aus? 
 
Wichtig ist jede Suche als eine völlig neue Aufgabe zu betrachten und jeweils die beste 
Lösung für den Kunden zu finden. Im Gespräch mit dem Kunden wird der gesuchte Kandidat 
genau beschrieben und ein Profil erstellt. Dabei wird überlegt welche Personen den 
Kandidaten möglicher weise kennen. Der gesamte mögliche Zielpersonenkreis soll eng erfasst 
werden. 
Aus der Beschreibung des Kandidaten ergeben sich bereits Felder in denen man suchen kann. 
Die Unternehmen in diesen Feldern werden genau untersucht und möglichst genau 
beschrieben. Man möchte wissen, welche Personen mit welchen Qualifikationen auf welcher 
Position sitzen. 
Nach Identifikation möglicher Kandidaten werden diese nach Absprache mit dem Kunden 
angesprochen. Wenn einige Kandidaten identifiziert werden konnten, fragt man den Kunden 
welcher von diesen nicht angesprochen werden sollte. 
Sourcing ist im Searchprozess häufig eingesetzt um über die Zielunternehmen mehr zu 
erfahren und um über die Qualifikationen von möglichen Kandidaten mehr zu wissen. 
Damit die Diskretion bewahrt werden kann, sollte man seine Sources bereits gut kennen und 
wissen, dass diese von der Suche nicht weitererzählen. Stilles Suchen ist durch Sourcing 
häufig sehr schwierig. 
 
2. Führen Sie alle Gespräche in dem Prozess? Gibt es einen Researcher, der die 
Telefonate durchführt und dann an Sie übergibt? 
 
Es gibt Researcher, die ausgebildet sind die Unternehmen zu identifizieren und über die 
möglichen Kandidaten möglichst viel in Erfahrung zu bringen. 
 





Gibt es eine große Anzahl an potentiellen Kandidaten eignet sich das Stelleninserat besser. Im 
Top Management lesen die Vorstände keine Inserate und wollen sich auch nicht nach dem 
gewöhnlichen Schema bewerben. 
 
4. Können wirklich attraktive Kandidaten durch ein Datenbank-Screening gefunden 
werden? 
 
Das ist zuwenig. Was wen der wirklich Beste nicht in der Datenbank zu finden ist. In diesem 
Fall hat der Researcher unzureichend gearbeitet. 
 
5. Kann in manchen Fällen ein anderes Vorgehen als Pyramiding oder Stelleninserat für 
die  
Suche von Spitzenkandidaten sinnvoller sein? Gibt es noch weitere Suchmethoden? 
 
Internet. Ist allerdings nur eine andere Form des Stelleninserats. Für einen guten Executive 
Search ist eine aktive Marktanalyse und eine gezielte Suche wichtig. Daher eigentlich nicht. 
 
6. Vorbereitung: Wie bereiten Sie sich am Anfang einer Suche vor? Bereiten Sie die 
Gespräche vor? 
 
Der gesuchte Kandidat wird genau beschrieben nach fachlicher Kompetenz, persönlicher 
Kompetenz und ein weiterer sehr schwierig zu definierender Punkt, „Chemie zwischen Kunde 
und Kandidat“. 
 
7. Nachbereitung: Kontaktieren Sie die Sources erneut und bedanken sich für das 
Gespräch?  
Gibt es einen offiziellen Abschluss der Suche (z.B Schreiben an alle Sources)? 
 
Sämtliche Personen, die vielleicht erwartet haben der gesuchte Kandidat zu sein, werden 
informiert, warum sie nicht in die engere Wahl gekommen sind bzw. warum sie nicht 





8. Beim Research müssen Personen, die Ihnen oft völlig fremd sind, in kurzer Zeit dazu 
gebracht werden, Ihnen einen Gefallen zu tun. Wie gehen Sie dabei vor? 
 
Die Personen müssen spüren, dass das was sie sagen wirklich verstanden wird, dass also der 
Inhalt ihrer Aussage beim Searcher ankommt. Das macht es so wichtig, dass sie das Gefühl 
haben mit einem Profi zu sprechen, der über die gesuchte Position viel weiß. Weiters muss 
Vertrauen aufgebaut und Seriosität vermittelt werden. 
 
9. Nennen Sie in einem Gespräch den Namen ihres Informanten? Sagen Sie woher Sie 
den Namen haben? Ist Name dropping ein Vorteil? 
 
Es baut Vertrauen und Kompetenz sehr schnell auf. Kann manchmal sehr hilfreich sein. 
 
10. Wen kontaktieren Sie per Telefon und wen wollen Sie persönlich treffen? Wonach 
entscheiden Sie das? 
 
Der erste Kontakt ist immer per Telefon. Wichtig ist, dass man beim Telefongespräch soviel 
über die Person erfährt, dass man beurteilen kann, ob man sich persönlich treffen will oder 
soll. 
 
11. Wie lange sind die Ketten durchschnittlich? Also wie viele Zwischenschritte dauert 
es, bis Sie den geeigneten Kandidaten gefunden haben? (Kettenlänge vs. Anzahl der 
Befragungen) 
 
Kann man nicht beurteilen. Das ist sehr unterschiedlich. 
 
12. Kann ein Lerneffekt (Verbesserung der Frage nach einigen Interviews) ausgenützt 
werden? Was lernt man, warum lernt man? 
 
Manchmal erfolgt dieser bewusster und manchmal weniger bewusst. Der Search ist wie ein 
Puzzlespiel. Man braucht alle Steinchen um das Bild zu vervollständigen. Jedes Gespräch 




13. Suchen Sie aktiv nach Netzwerkpersonen (solchen Personen, die sehr viele Bekannte 
haben), um Ihnen weiterzuhelfen? Treffen Sie zwangsläufig auf Netzwerkpersonen im 
Suchprozess? Sind das ihre Startpersonen? 
 
Es gibt Personen, die zwar sehr viele Kontakte haben, aber trotzdem nur Dampfplauderer 
sind. Reines Name dropping ist zu wenig. Wichtiger ist, dass die Source Personen gut 
beurteilen kann. 
 
14. Wovon ist ihrer Meinung nach der Erfolg eines Research Prozesses im Executive 
Search am meisten abhängig? Gesprächsführung, Eigenschaften der Zielperson,…. 
 
Die Teamarbeit ist das Wichtigste. Der Search ist ein Puzzle und den muss man durch gute 
Kommunikation gemeinsam zusammensetzen. 
 
15. Was macht einen guten „Executive Searcher“ ihrer Meinung nach aus? Welche 
Eigenschaften muss er haben? 
 
Er muss ein guter Verkäufer sein. Ein Verkäufer ist jemand der gut beratet. Der also nichts 
ohne Nutzen für den Käufer verkauft. Er kann gut zuhören und nicht nur reden können. Er 
muss seinen Kunden auch widersprechen können und alles hinterfragen. 
 
16. Ist der Searchprozess von der Kultur abhängig? Muss man in Österreich anders 
vorgehen als in Ungarn? 
 
Der Executive Search befragt Leute mit überdurchschnittlichem Bildungsniveau und die sind 
auf der ganzen Welt gleich. Im Prinzip läuft er überall gleich ab. Einzig der Inhalt der Fragen 
ist unterschiedlich. 
 
17. Die Spitzenkandidaten sind sich ihrer „Einmaligkeit“ bestimmt bewusst. Kann es 
dadurch schwieriger werden sie zu einem Gespräch über einen Jobwechsel zu bewegen? 
 
Der Executive Searcher muss Brücken bauen und das Vertrauen gewinnen. Der Kandidat 
muss den Executive Searcher ebenfalls als seinen Berater betrachten. 
 
Danke für das Gespräch.  
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C2) Interview mit Dr. Sami Hamid (Ward Howell International), durchgeführt von Karim 
Ebm im Rahmen ihrer Diplomarbeit am 25. 03. 2004. 
 
1. Wie sieht der typische Research Prozess im Executive Search aus? 
 
Die ersten Sources werden durch eine Datenbank, bzw. durch persönliche Kontakte 
ausgewählt. Bei jeder Source kann sich herausstellen, dass sie eigentlich ein Kandidat ist, 
oder sie kann weitere Sources bzw. Kandidaten nennen. Nach Anruf der genannten Personen 
findet der Searcher heraus, ob es sich bei der jeweiligen Person um eine Source oder um einen 
Kandidaten handelt. 
 
2. In der Diplomarbeit von Stefan Wolf (1993) stellen Sie fest, dass es einen Wechsel von 
traditionellen Stelleninseraten zur Direktansprache gäbe (S.9). Können Sie diese 
Aussage nach wie vor unterstützen? 
 
Es gab eine Studie, die bestätigt, dass die Direktansprache die viel effizientere Methode ist, 
die eine sehr viel tiefere Penetrationsrate erreicht. Die Kandidaten werden pro-aktiv gesucht. 
Dies kommt der eigenen Eitelkeit entgegen. Die Kandidaten müssen keine Lebensläufe 
verschicken. Die Barrieren zum neuen Arbeitsgeber werden geringer. Die Direktansprache ist 
näher an der Zielgruppe, nämlich den Topleuten, als das Stelleninserat. 
 
3. Werden manche Jobs von Ihnen durch Ausschreibungen besetzt? Warum nicht? 
 
Sehr selten. Das Inserat wird gelegentlich als Back up genutzt bzw. kann es gesetzlich 
verlangt sein. Es ist jedoch nicht die effizienteste Methode. 
 
4. Können wirklich attraktive Kandidaten durch ein Datenbank-Screening gefunden 
werden? Warum nicht? 
 
In der Datenbank findet man in nur seltenen Fällen die geeigneten Kandidaten. Jedoch ist es 





5. Kann in manchen Fällen ein anderes Vorgehen als Pyramiding für die Suche von 
Spitzenkandidaten sinnvoller sein? 
Direktbewerbungen: Person schickt Lebenslauf. In nur seltenen Fällen passt das Profil genau 
mit der Stelle überein. Je spezifizierter der Job, desto unwahrscheinlicher stimmt die Stelle 
mit der Person überein. Sucht jemand einen Bäckerlehrling ist die Übereinstimmung mit 
mehreren Personen eher gegeben, als wenn jemand einen bestimmten Spezialisten für ein 
ganz seltenes Gebiet sucht. 
 
6. Beim Research müssen Personen, die Ihnen oft völlig fremd sind, in kurzer Zeit dazu 
gebracht werden, Ihnen einen Gefallen zu tun. Wie gehen Sie dabei vor? 
 
Das Sourcing erfolgt immer telefonisch. 
• Zunächst Vorstellung: Wer ruft an und warum? 
• Dann wird die geistige availability abgefragt: Haben Sie gerade Zeit? 
• „Flattern“ Ich habe erfahren, dass sie auf diesem Gebiet sehr viel Erfahrung haben und mir 
wurde empfohlen sie für diese Frage zu kontaktieren. 
• Weiters kommt dem Headhunter zu Gute, dass er als „Multiplikator“ oder „Accelerator“ 
gesehen wird. Man behandelt einen headhunter nicht schlecht, weil er einem das nächste Mal 
selbst helfen könnte. 
• Weiters erfährt man als qualifizierte Source selbst einiges durch die Anrufe des Headhunters 
über die Entwicklungen in der eigenen Branche. 
 
7. Nennen Sie in einem Gespräch den Namen ihres Informanten? Also sagen Sie woher 
Sie den Namen haben? 
 
Es wird immer die Frage gestellt: Können wir uns auf Sie berufen? Manchmal wollen die 
Sources, dass sie genannt werden, weil sie demjenigen einen Gefallen damit erweisen. 
Oft allerdings nicht: Ruft man jemanden an, der gerade von MS weggegangen ist, damit er 
einem über die Besetzung der Abteilung bei MS erzählt, will er nicht mit Namen genannt 
werden. Er hilft aber trotzdem, weil er dem Headhunter für den eigenen Vorteil helfen will. 
 
8. Im Executive Search ist die richtige Kommunikation essentiell. Worauf ist hier 




Dass man auf einem Level spricht. Der Researcher darf nicht „kleiner“ sein, als die Source 
oder der Kandidat. Hält man den der anruft, für unerfahren, unbegabt, oder blöd, gibt 
derjenige keine Auskunft. Der Headhunter muss auf derselben Ebene stehen. Gute 
Ausbildung, Erfahrung… 
Das Know-How des Headhunters über die Branche ist sehr wichtig. Eine gute Quelle stellt 
gezielte branchenspezifische Fragen, um die Position genauer eingrenzen zu können. Diese 
muss der Headhunter beantworten können. 
Je weniger der Headhunter selbst weiß, desto schlechter ist der Search. Daher werden die 
Headhunter verschiedenen Branchen zugeteilt. 
Erstklassige Quellen geben Dir erstklassige Kandidaten. Zweitklassige Quellen geben Dir 
drittklassige Kandidaten. 
 
9. Wen kontaktieren Sie per Telefon und wen wollen Sie persönlich treffen? Wonach 
entscheiden Sie das? 
 
Zunächst werden alle per Telefon kontaktiert. Hat man einen möglichen Kandidaten werden 
bestimmte Eckpunkte bereits am Telefon abgeklopft. Ein entscheidender Vorteil des 
Pyramiding ist, dass per Telefon bereits eine Voreinschätzung der Qualifikation 
vorgenommen werden kann. 
 
10. Welche Bedeutung hat Email als Medium zur Suche von Spitzenkandidaten für Sie? 
 
Das Email wird nie zur Herstellung eines Erstkontakts verwendet. Allerdings häufig um den 
Prozess anschließend zu beschleunigen. Z. B. wird nach dem Gespräch ein email mit der Job 
Description verschickt. 
 
11. Wie lange sind die Ketten durchschnittlich? Also wie viele Zwischenschritte dauert 
es, bis Sie den geeigneten Kandidaten gefunden haben? 
 
Sehr unterschiedlich. Wenn man sich in der Branche gut auskennt, ruft man 10 Personen an, 
um 5 geeignete Kandidaten zu finden. Wenn man sich schlecht auskennt, ruft man 100 
Personen an, um 5 geeignete Kandidaten zu finden. 
  
 132
Es ist wichtig das Netzwerk der Branche zu kennen. Wer weiß was? Wer würde im Moment 
diese Informationen preisgeben, weil er gerade gekündigt wurde oder eine andere Motivation 
hat, gewissen Informationen preis zu geben. 
 
12. Laufen meist mehrere Ketten parallel? Oder konzentriert man sich auf eine Kette 
und anschließend wird eine neue gestartet? 
 
Hier herrscht völliges unplanbares Chaos. Viele Ketten laufen parallel ab. Manche laufen in 
die eine, manche in die andere Richtung. Bei der einen bekommt man viele Sources genannt. 
Bei der anderen hat man schon nach dem ersten Zwischenschritt einen Kandidaten. Der 
Researchprozess um 5 Kandidaten zu finden, dauert zwei bis 6 Wochen. Bei guter 
Branchenkenntnis und viel Glück, in 2 Nachmittagen. Z.B wenn der Job ein sehr enges Profil 
hat, für das nur 10 Personen in Frage kommen, und man kennt persönlich 7 davon. 
 
13. Kann man bereits im Voraus entscheiden, ob ein Kettenglied sehr hilfreich sein 
wird? bzw. welche Kette erfolgreich sein wird? 
 
Nur im Nachhinein. Es sei denn, die Source ist bereits bekannt. Jede Source wird nach ihrer 
Qualität beurteilt. Gibt die Source wirkliche gute Kandidaten an, wird sie beim nächsten 
Search wieder kontaktiert. Es erfolgt eine ständige Beurteilung der Gesprächspartner. Sowohl 
die Qualität der Sources als auch der Kandidaten muss abgeschätzt werden. 
 
14. Kann ein Lerneffekt (Verbesserung der Frage nach einigen Interviews) ausgenützt 
werden? 
 
Absolut. Allerdings nur aus den persönlichen Gesprächen, Interviews. Nicht aus den 
Telefongesprächen. Aber der Lerneffekt ist enorm. 
 
15. Suchen Sie aktiv nach Netzwerkpersonen (solchen Personen, die sehr viele Bekannte 
haben), um Ihnen weiterzuhelfen? Treffen Sie zwangsläufig auf Netzwerkpersonen im 
Suchprozess? Sind das ihre Startpersonen? 
 
Ja, es gibt Leute die in ihrem Netzwerk (Spinne) so herausragend sind, dass sie einfach 
kontaktiert werden müssen. Mahnstein von Mahnstein Verlag ist eine Spinne im 
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Printmedienbereich in Ö. Er möchte von Headhunters angerufen werden, weil er dadurch 
selbst interessante Informationen erhält und sich selbst dadurch besser positionieren kann. 
Wenn man ihn nicht anruft, ist man selbst schuld. 
 
16. Wissenschaftler sind häufig nicht nur Experten auf Ihrem Gebiet, sondern verfügen 
auch über umfangreiche Kontakte in der Wirtschaft? Sehen Sie diese Gruppe als 
wichtige Informanten im Executive Search an? 
 
Für mich persönlich nicht, aber ich kann es mir in manchen Bereichen gut vorstellen. Ich 
kann hier keine fachliche Auskunft geben. 
 
17. Wovon ist ihrer Meinung nach der Erfolg eines Research Prozesses im Executive 
Search am meisten abhängig? 
 
Von der Qualität der 1. Welle (Startpositionen). Fängt man den Prozess bei zweitklassigen 
Sources an, so nennen die einem drittklassige Kandidaten oder Sources. Der gesamte Prozess 
befindet sich dann in einer Abwärtspirale. 
 
18. Was macht einen guten „Executive Searcher“ ihrer Meinung nach aus? Welche 
Eigenschaften muss er haben? 
 
Interpersonelle Begabung, Verkaufstalent, Branchenverständnis, arbeitsam, sein persönliches 
Kontaktnetzwerk. 
 
19. Sie haben in einigen Osteuropäischen Ländern Zweigstellen aufgebaut. Ist der 
Searchprozess von der Kultur abhängig? Muss man in Österreich anders vorgehen als 
in Ungarn? 
 
In Osteuropa ist die Kultur damals sehr freundschaftsorientiert gewesen. Die Personen haben 
nur ihre besten Freunde oder Schwager angegeben (strong ties). Sie haben den eigenen 
Nutzen, den sie durch die Angabe guter Kandidaten haben nicht verstanden. Sie haben das 
Prinzip des Networking nicht verstanden. Die Person muss wissen, dass sie einen eigenen 




20. Im Executiver Search werden hauptsächlich Kandidaten, die bereits einen gut 
bezahlten Job haben abgeworben. Dieses Vorgehen erfordert größte Diskretion. Worauf 
muss der Executive Searcher daher besonders achten? 
 
Nennt man einen Namen, den man versprochen hat nicht zu nennen, ist man out of Business. 
Bad news travel fast. Das weiß sofort die ganze Branche. 
 
21. Die Spitzenkandidaten einer Position werden bestimmt häufig von „Headhunters“ 
kontaktiert. Kann es hier sowohl bei den Sources als auch bei den Kandidaten zu einer 
„Langweile“ kommen. „Nicht schon wieder ein Executive Searcher?“ 
 
Jetzt gibt es dieses Problem nicht. Im Jahr 2000 schon. Da war die einzige Möglichkeit 
jemanden zu finden trotzdem Pyramiding. Der Searchmarkt ist seither um 40% 
zurückgegangen. 
 
22. Die Spitzenkandidaten sind sich ihrer „Einmaligkeit“ bestimmt bewusst. Kann es 
dadurch schwieriger werden sie zu einem Gespräch über einen Jobwechsel zu bewegen? 
 
Hat man die geeigete Position für ihn zur richtigen Zeit, kommt er herunter vom hohen Ross. 
Wenn nicht, dann ist es sowieso sinnlos. 
 







Anhang D: Methodischer Hintergrund zur Validitäts- und Reliabilitätsprüfung der 
Messung des latenten Konstrukts 
 
Zur Validitäts- und Reliabilitätsprüfung der Messung des latenten Konstrukts werden sowohl 
die (1) exploratorische als auch (2) die konfirmatorische Faktorenanalyse verwendet. Die 
dabei gewählte methodische Vorgehensweise wird nun kurz erläutert. 
 
(1) Zunächst wird über alle abgefragten Items des Konstrukts eine exploratorische 
Faktorenanalyse gerechnet. Hier kommen Reliabilitäts- und Validitätskriterien der 
sogenannten ersten Generation zur Anwendung (Homburg und Giering 1996, siehe Tabelle 
21). Als erstes Kriterium soll die Anzahl der empirisch ermittelten Faktoren der Anzahl der 
theoretisch postulierten Dimensionen des latenten Konstrukts entsprechen. Für die 
vorliegende latente Variable wird Eindimensionalität angenommen. Lassen sich demnach alle 
Indikatoren eindeutig einem Faktor zuordnen, ist dies ein erster Indikator für eine 
konvergenz- und diskriminanzvalide Messung.  
 
Homburg und Giering (1996) empfehlen hierzu etwa Faktorladungen von größer 0,4 mit dem 
Zusatz, dass diese Indikatoren auf die anderen Faktoren bedeutend niedriger laden. Zusätzlich 
soll der extrahierte Faktor zumindest 50% der Varianz erklären. Indikatoren, die nicht 
eindeutig einem Faktor zuordenbar sind, werden ausgeschlossen.  
 
Zur Einschätzung bzw. Optimierung der internen Konsistenz stehen sowohl das 
Reliabilitätsmaß Cronbachs Alpha als auch die Item-to-Total-Korrelationen zur Verfügung.  
 
Cronbachs Alpha entspricht dem Mittelwert aller Korrelationen, „die sich ergeben, wenn die 
dem Faktor zugeordneten Indikatoren auf alle möglichen Arten in zwei Hälften geteilt und die 
Summen der jeweils resultierenden Variablenhälften anschließend miteinander korreliert 
werden“ (Homburg und Giering 1996, S.8). Es gibt Auskunft über die Reliabilität der 
verwendeten Items auf Faktorebene und gilt somit als Maß für die interne Konsistenz (siehe 
z.B. Cronbach 1951, Homburg und Giering 1996,  Nunnally 1978, Churchill 1979).32  
 
                                                 
32  Es gilt ein Wertebereich von 0 bis 1 (ein hoher Wert impliziert eine hohe Reliabilität). Nunnally, 1978, S. 24, 
verlangt einen Mindestwert des Crobach Alphas von 0,7. Schnell et al. 1993, weisen allerdings darauf hin, dass 
in der Praxis bereits deutlich niedrigere Werte akzeptiert werden. 
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„Die Item-to-Total Korrelation einer Indikatorvariable ist definiert als die Korrelation dieses 
Indikators mit der Summe aller Indikatoren, die demselben Faktor zugeordnet sind“ 
(Homburg und Giering 1996, S.8). Zur Verbesserung des Cronbachs Alphas (und damit der 
Reliabilität) wird die Elimination jener Indikatorvariable empfohlen, die die niedrigste Item-
to-Total Korrelation aufweist (Churchill 1979).33 Dieser Optimierungsprozess wird solange 
fortgesetzt, bis eine Steigerung des Cronbachs Alpha nicht mehr möglich ist (Hildebrandt 
1998).  
 
Prüfung des/der… Indikator Wertebereich Kritischer Wert 
Konvergenz- und 
Diskriminanzvaliditäta 
Struktur der latenten Konstrukte 
(Dimensionalität) 
- Entspricht die Anzahl 
der empirisch 
ermittelten Faktoren 
jener der theoretisch 
vermuteten? 
 Faktorladungen [0;1] > 0,4b 
 Varianzerklärung des ersten 
extrahierten Faktors 
[0;1] ≥  0,5 
Interne Konsistenz (Reliabilität) Cronbachs Alpha [0;1] ≥  0,7 
 Item-to-Total Korrelationen [0;1] Je höher desto besserc 
agibt einen ersten Hinweis auf eine konvergenz- bzw. diskriminanzvalide Messung; eine genauere Prüfung der 
Validitätsfacetten findet im Rahmen der konfirmatorischen Faktorenanalye statt 
bmit dem Zusatz, dass diese Indikatoren auf die anderen Faktoren bedeutend niedriger laden 
cbei unzureichenden Cronbachs Alpha empfielt es sich, jene Items iterativ zu eleminieren, die die niedrigste 
Item-to-Total Korrelation aufweisen 
Tabelle 21: Reliabilitäts- und Validitätskriterien der exploratorischen Faktorenanalyse 
(übernommen aus Schreier 2005, S. 74) 
 
(2) In einem nächsten Schritt werden die verbleibenden Items im Rahmen einer 
konfirmatorischen Faktorenanalyse einer weiteren Prüfung unterzogen.34 Hier kommen die 
Reliabilitäts- und Validitätskriterien der sogenannten zweiten Generation zur Anwendung 
(siehe Tabelle 22).35  
                                                 
33  Dies ist in jedem Fall notwendig, wenn Cronbachs Alpha unter dem kritischen Wert von 0,7 liegt. 
34  Es konnte vielfach gezeigt werden, dass die konfirmatorische der exploratorischen Faktorenanalyse 
hinsichtlich der Messung von Reliabilität und Validität überlegen ist (siehe hierzu etwa Bagozzi und Phillips 
1982, Hildebrand 1984, Anderson und Gerbing 1993). Gerbing und Anderson (1988) haben dies etwa für die 
Prüfung der Eindimensionalität gezeigt. 





Prüfung des/der… Fit-Indizes / Indikator Wertebereich Kritischer Wert 
Global Fit des Modells c²/df - < 3,00 
 GFI [0;1] > 0,9 
 AGFI [0;1] > 0,9 
 CFI [0;1] > 0,9 
 IFI [0;1] > 0,9 
 TLI [0;1] > 0,9 
 RMSEA [0;1] < 0,1 
Reliabilität Indikatorreliabilität [0;1] > 0,4 
Konvergenzvalidität t-Werte d. 
Faktorladungen 
- >1,65 
Diskriminanzvalidität c²-Differenztest - > 3,84 
Tabelle 22: Reliabilitäts- und Validitätskriterien der konfirmatorischen Faktorenanalyse 
(aus Schreier 2005, S. 75) 
 
Zunächst wird die Güte des gesamten Modells beurteilt. Die sogenannten Fit-Indizes geben 
Aufschluss darüber, ob die empirische Kovarianzmatrix durch das Modell hinreichend gut 
reproduziert werden kann. Die Indikatorreliabilität beurteilt die Reliabilität der Messung, die 
t-Werte der einzelnen Faktorladungen ermöglichen eine Beurteilung der Konvergenzvalidität. 
Der c²-Differenztest und das Fornell-Larcker-Kriterium dienen zur Überprüfung der 
Diskriminanzvalidität (Homburg und Giering 1996).36 Bei ersterem Testverfahren wird 
jeweils die Korrelation zwischen zwei Konstrukten auf 1 fixiert und im Anschluss untersucht, 
ob sich der c²-Wert dadurch signifikant verschlechtert. Ist dies der Fall, können diese 




                                                 
36  Bezüglich anderer Facetten der Validität siehe Schnell et al. 1993. 
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Abteilung für Entrepreneurship und Gründungsforschung 
Prof. Dr. Nikolaus Franke 
Mag. Reinhard Prügl 
 
Wie gut kennen sich Gruppen? 
 
Machen Sie mit und gewinnen Sie einen Gutschein im Wert von 40 € für 
Hockeyequipment aus „Pessinger’s Hockeyshop“! 
 
 
Inhalt der Befragung: 
? Fragen zu unterschiedlichen Themenbereichen 
? Fragen zur Gruppe 





Kontakt: Mag. Reinhard Prügl 
 




Vielen Dank für Ihre Mitarbeit! 
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A) Fragen zum Themenbereich Bergsteigen / Bergwandern 
 
Im Folgenden haben wir einige Fragen zum Bergsteigen / Bergwandern zusammengestellt. 




Welcher ist der höchste Berg, den Sie in Ihrem Leben bestiegen 




(Name des Berges) 
  oder  
1. 1  
Wie hoch ist der höchste Berg, den Sie in Ihrem Leben bestiegen 




 (Seehöhe in Metern) 
 
Stellen Sie sich bitte vor, jemand würde sich an Sie wenden, um diejenige oder denjenigen zu 
finden, die/der in Ihrem Lehrkörper den höchsten Berg erstiegen bzw. erwandert hat. 
 
2.  Wer aus der beiliegenden Liste ist das (Selbstnennung möglich) bzw.  
kann uns am ehesten sagen, wer es ist? 
 
• 1. Vorschlag (höchste Präferenz)    Person Nr.____________ 




Wie sehr treffen die folgenden Aussagen Ihrer Meinung nach auf Sie bzw. Ihren Lehrkörper (siehe 
beiliegende Liste) zu? 
 
 trifft trifft teils- trifft trifft 
 völlig ziemlich teils wenig gar nicht 
 zu zu  zu zu 
3. „Ich gebe anderen häufig Hinweise und Tipps bezüglich Bergsteigen / 
Bergwandern.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
4. „An einem Gespräch zum Themenbereich Bergsteigen / Bergwandern 
beteilige ich mich gerne.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
5. „Es ist schwierig zu erkennen, wer im Lehrkörper den höchsten Berg 
erstiegen bzw. erwandert hat.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
6. „Das Thema ‚Bergsteigen / Bergwandern’ finde ich persönlich sehr 
interessant.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
7. „Wenn jemand etwas über Bergsteigen / Bergwandern erzählt, dann merke 





B) Fragen zum Themenbereich Jazz 
 
Im Folgenden haben wir einige Fragen zur Jazz-Musik zusammengestellt. Wir möchten Sie 
bitten, uns Ihre Erfahrungen und Kenntnisse mitzuteilen. 
 




(ungefähre Anzahl der Tonträger) 
 
Stellen Sie sich bitte vor, jemand würde sich an Sie wenden, um diejenige oder denjenigen zu 
finden, die/der in Ihrem Lehrkörper die meisten Jazz-CDs (oder andere Jazz- Tonträger) hat. 
 
2.  Wer aus der beiliegenden Liste ist das (Selbstnennung möglich) bzw.  
kann uns am ehesten sagen, wer es ist? 
 
• 1. Vorschlag (höchste Präferenz)    Person Nr.____________ 
• Wer könnte das noch sein bzw. könnte das wissen?     Person Nr.____________ 
Person Nr.____________ 
 
Wie sehr treffen die folgenden Aussagen Ihrer Meinung nach auf Sie bzw. Ihren Lehrkörper (siehe 
beiliegende Liste) zu? 
 
 trifft trifft teils- trifft trifft 
 völlig ziemlich teils wenig gar nicht 
 zu zu  zu zu 
3. „Ich gebe anderen häufig Hinweise und Tipps bezüglich Jazz.“ ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
4. „An einem Gespräch zum Themenbereich Jazz beteilige ich mich gerne.“ ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
5. „Es ist schwierig zu erkennen, wer Ihrem Lehrkörper Jazz-CDs (oder 
andere Jazz-Tonträger) hat.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
6. „Das Thema ‚Jazz’ finde ich persönlich sehr interessant.“ ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
7. „Wenn jemand etwas über Jazz erzählt, dann merke ich mir diese 





C) Fragen zum Themenbereich Microsoft Excel 
 
Im Folgenden haben wir einige Fragen zum Computerprogramm Excel zusammengestellt. 




Verwenden Sie das Computerprogramm Microsoft Excel? ? ja 
 
? nein 
→ weiter mit Frage 6. 
2. 
 
Haben Sie bereits Diagramme mit Excel erzeugt? ? ja ? nein 
3. 
 
Haben Sie bereits mit Formelfunktionen gearbeitet? 
 
? ja ? nein 
4. 
 
Haben Sie bereits mit Makros gearbeitet? 
 
? ja ? nein 
5. 
 
Arbeiten Sie mit Pivot-Tabellen?  
 
? ja ? nein 
 
Stellen Sie sich bitte vor, jemand würde sich an Sie wenden, um diejenige oder denjenigen zu 
finden, die/der in Ihrem Lehrkörper das größte Wissen über Excel hat. 
 
6.  Wer aus der beiliegenden Liste ist das (Selbstnennung möglich) bzw.  
kann uns am ehesten sagen, wer es ist? 
 
• 1. Vorschlag (höchste Präferenz)    Person Nr.____________ 
• Wer könnte das noch sein bzw. könnte das wissen?     Person Nr.____________ 
Person Nr.____________ 
 
Wie sehr treffen die folgenden Aussagen Ihrer Meinung nach auf Sie bzw. Ihren Lehrkörper (siehe 
beiliegende Liste) zu? 
 
 trifft trifft teils- trifft trifft 
 völlig ziemlich teils wenig gar nicht 
 zu zu  zu zu 
7. „Ich gebe anderen häufig Hinweise und Tipps bezüglich Excel.“ ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
8. „An einem Gespräch zum Themenbereich Excel beteilige ich mich gerne.“ ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
9. „Es ist schwierig zu erkennen, wer im Lehrkörper welche Excelkenntnisse 
hat.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
10. „Das Thema ‚Excel’ finde ich persönlich sehr interessant.“ ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
11. „Wenn jemand etwas über Excel erzählt, dann merke ich mir diese 






D) Fragen zum Themenbereich Sehschwäche 
 
Im Folgenden haben wir einige Fragen zur Sehschwäche zusammengestellt. Wir möchten Sie 
bitten, uns Ihre Erfahrungen und Kenntnisse mitzuteilen. 













3. Haben Sie eine spezielle Beeinträchtigung der Sehleistung (außer 









Stellen Sie sich bitte vor, jemand würde sich an Sie wenden, um diejenige oder denjenigen zu 
finden, die/der in Ihrem Lehrkörper die größte Sehschwäche hat. 
 
5.  Wer aus der beiliegenden Liste ist das (Selbstnennung möglich) bzw.  
kann uns am ehesten sagen, wer es ist? 
 
• 1. Vorschlag (höchste Präferenz)    Person Nr.____________ 




Wie sehr treffen die folgenden Aussagen Ihrer Meinung nach auf Sie bzw. Ihren Lehrkörper (siehe 
beiliegende Liste) zu? 
 
 trifft trifft teils- trifft trifft 
 völlig ziemlich teils wenig gar nicht 
 zu zu  zu zu 
6. „Ich gebe anderen häufig Hinweise und Tipps bezüglich Augenproblemen 
bzw. Sehstärke.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
7. „An einem Gespräch zum Themenbereich Augenprobleme bzw. Sehstärke 
beteilige ich mich gerne.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
8. „Es ist schwierig zu erkennen, wer im Lehrkörper welche Sehstärke hat.“ ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
9. „Das Thema ‚Augenprobleme bzw. Sehstärke’ finde ich persönlich sehr 
interessant.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
10. „Wenn jemand etwas über Augenprobleme bzw. Sehstärke erzählt, dann 



















Dauer der Gruppenzugehörigkeit: ................................ Jahre 
 
 
Möchten Sie an der Verlosung eines Gutscheins im Wert von 40 € für Hockeyequipment aus 
„Pessinger’s Hockeyshop“ teilnehmen? Dann geben Sie hier bitte Ihre E-Mail Adresse an. 
 
Selbstverständlich wird diese Information nicht gespeichert oder weitergegeben. Ihre Anonymität 








Interessieren Sie die Ergebnisse der Untersuchung?   Ja ?  Nein ? 
 










Bitte kreisen Sie zunächst Ihren Namen ein und bewerten Sie anschließend wie gut Sie die 
einzelnen Personen kennen. 
  
1. Albenberger, Bettina Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
2. Bauer, Christian Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
3. Bauer, Katharina Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
4. Binder, Ursula Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
5. Buchta, Andrea Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
6. Buchta, Robert Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
7. Fischer, Patrick Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
8. Frenda, Ronald Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
9. Grassberger, Georg Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
10. Grassberger, Michael Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
11.  Hopfgartner, Kathrin Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
12. Hornek, Astrid Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
13. Hoyer, Lucinda Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
14. Idinger, Lisa Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
15.  Jelinek, Georg Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
16. Kaltenbacher, Klaus Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
17. Kaltenbacher, Klemens Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
18.  Klausbruckner, Heinz Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
19. Klausbruckner, Sandra Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
20.  Kletzl, Judith Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
21. Köller, Cornelia Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
22.  Kutschker, Roman Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
23. Mayer, Doris Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
24. Mayer, Iris Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
25. Mayer, Katharina Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
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26. Mayer, Martin Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
27. Mayer, Robert Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
28. Mohr, Julia Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
29. Nordhoff, Julia Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
30.  Posselt, Inno Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
31. Prager, Nicola Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
32. Radl, Bianca Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
33. Ringler, Fabian Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
34. Ruitner, Alexander Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
35. Steiner, Thomas Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
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Bitte kreisen Sie zunächst Ihren Namen ein und bewerten Sie anschließend wie gut Sie die 
einzelnen Personen kennen.  
  
1. Bauer, Erhart Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
2. Böhm-Haschek, Heliane Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
3. Cosma, Ingrid Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
4. Diwold, Maria Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
5. Ebner, Waltraud Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
6. Fritsch, Brigitte Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
7. Fritsch, Michael Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
8. Göller, Elfriede Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
9. Gruber, Susanne Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
10. Hammer-Lang, Claudia Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
11. Hammerschmid, Karin Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
12. Hanke, Eva Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
13. Hoffmann, Christiane Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
14. Hondl-Scheberan, Gabriele Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
15. Jarmer, Monika Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
16. Kager, Susanne Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
17. Kolar, Karl Heinz Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
18. Krawarik, Hans Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
19. Krieger, Wernfried Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
20. Liebert, Claudia Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
21. Mangold-Renner, Adelheid Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
22. Meier, Ilse Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
23. Miklós, Ferenc Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
24. Neudhart, Johanna Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
25. Ozimic, Dolores Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
26. Pasquali, Ulrike Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
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27. Polt, Elisabeth Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
28. Prögelhöff, Harald Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
29. Racher, Thomas Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
30. Schimetschek, Gabriele Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
31. Schmid, Walter Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
32. Schostal, Maria Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
33. Schröder, Karin Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
34. Schultheiss, Marion Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
35. Szivatz, Helga Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
36. Tomecek, Sabine Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 
37. Traar, Kurt Kenne ich nicht ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? Kenne ich sehr gut 




A) Fragen zum Themenbereich Bergsteigen / Bergwandern 
 
Im Folgenden haben wir einige Fragen zum Bergsteigen / Bergwandern zusammengestellt. 




Welcher ist der höchste Berg, den Sie in Ihrem Leben bestiegen 




(Name des Berges) 
  oder  
1. 1  
Wie hoch ist der höchste Berg, den Sie in Ihrem Leben bestiegen 




 (Seehöhe in Metern) 
 
Stellen Sie sich bitte vor, jemand würde sich an Sie wenden, um diejenige oder denjenigen zu 
finden, die/der in Ihrem Lehrkörper den höchsten Berg erstiegen bzw. erwandert hat. 
 
2.  Wer aus der beiliegenden Liste ist das (Selbstnennung möglich) bzw.  
kann uns am ehesten sagen, wer es ist? 
 
• 1. Vorschlag (höchste Präferenz)    Person Nr.____________ 




Wie sehr treffen die folgenden Aussagen Ihrer Meinung nach auf Sie bzw. Ihren Lehrkörper (siehe 
beiliegende Liste) zu? 
 
 trifft trifft teils- trifft trifft 
 völlig ziemlich teils wenig gar nicht 
 zu zu  zu zu 
3. „Ich gebe anderen häufig Hinweise und Tipps bezüglich Bergsteigen / 
Bergwandern.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
4. „An einem Gespräch zum Themenbereich Bergsteigen / Bergwandern 
beteilige ich mich gerne.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
5. „Es ist schwierig zu erkennen, wer im Lehrkörper den höchsten Berg 
erstiegen bzw. erwandert hat.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
6. „Das Thema ‚Bergsteigen / Bergwandern’ finde ich persönlich sehr 
interessant.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
7. „Wenn jemand etwas über Bergsteigen / Bergwandern erzählt, dann merke 







B) Fragen zum Themenbereich Jazz 
 
Im Folgenden haben wir einige Fragen zur Jazz-Musik zusammengestellt. Wir möchten Sie 
bitten, uns Ihre Erfahrungen und Kenntnisse mitzuteilen. 
 




(ungefähre Anzahl der Tonträger) 
 
Stellen Sie sich bitte vor, jemand würde sich an Sie wenden, um diejenige oder denjenigen zu 
finden, die/der in Ihrem Lehrkörper die meisten Jazz-CDs (oder andere Jazz- Tonträger) hat. 
 
2.  Wer aus der beiliegenden Liste ist das (Selbstnennung möglich) bzw.  
kann uns am ehesten sagen, wer es ist? 
 
• 1. Vorschlag (höchste Präferenz)    Person Nr.____________ 
• Wer könnte das noch sein bzw. könnte das wissen?     Person Nr.____________ 
Person Nr.____________ 
 
Wie sehr treffen die folgenden Aussagen Ihrer Meinung nach auf Sie bzw. Ihren Lehrkörper (siehe 
beiliegende Liste) zu? 
 
 trifft trifft teils- trifft trifft 
 völlig ziemlich teils wenig gar nicht 
 zu zu  zu zu 
3. „Ich gebe anderen häufig Hinweise und Tipps bezüglich Jazz.“ ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
4. „An einem Gespräch zum Themenbereich Jazz beteilige ich mich gerne.“ ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
5. „Es ist schwierig zu erkennen, wer Ihrem Lehrkörper Jazz-CDs (oder 
andere Jazz-Tonträger) hat.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
6. „Das Thema ‚Jazz’ finde ich persönlich sehr interessant.“ ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
7. „Wenn jemand etwas über Jazz erzählt, dann merke ich mir diese 





C) Fragen zum Themenbereich Microsoft Excel 
 
Im Folgenden haben wir einige Fragen zum Computerprogramm Excel zusammengestellt. 




Verwenden Sie das Computerprogramm Microsoft Excel? ? ja 
 
? nein 
→ weiter mit Frage 6. 
2. 
 
Haben Sie bereits Diagramme mit Excel erzeugt? ? ja ? nein 
3. 
 
Haben Sie bereits mit Formelfunktionen gearbeitet? 
 
? ja ? nein 
4. 
 
Haben Sie bereits mit Makros gearbeitet? 
 
? ja ? nein 
5. 
 
Arbeiten Sie mit Pivot-Tabellen?  
 
? ja ? nein 
 
Stellen Sie sich bitte vor, jemand würde sich an Sie wenden, um diejenige oder denjenigen zu 
finden, die/der in Ihrem Lehrkörper das größte Wissen über Excel hat. 
 
6.  Wer aus der beiliegenden Liste ist das (Selbstnennung möglich) bzw.  
kann uns am ehesten sagen, wer es ist? 
 
• 1. Vorschlag (höchste Präferenz)    Person Nr.____________ 
• Wer könnte das noch sein bzw. könnte das wissen?     Person Nr.____________ 
Person Nr.____________ 
 
Wie sehr treffen die folgenden Aussagen Ihrer Meinung nach auf Sie bzw. Ihren Lehrkörper (siehe 
beiliegende Liste) zu? 
 
 trifft trifft teils- trifft trifft 
 völlig ziemlich teils wenig gar nicht 
 zu zu  zu zu 
7. „Ich gebe anderen häufig Hinweise und Tipps bezüglich Excel.“ ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
8. „An einem Gespräch zum Themenbereich Excel beteilige ich mich gerne.“ ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
9. „Es ist schwierig zu erkennen, wer im Lehrkörper welche Excelkenntnisse 
hat.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
10. „Das Thema ‚Excel’ finde ich persönlich sehr interessant.“ ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
11. „Wenn jemand etwas über Excel erzählt, dann merke ich mir diese 







D) Fragen zum Themenbereich Sehschwäche 
 
Im Folgenden haben wir einige Fragen zur Sehschwäche zusammengestellt. Wir möchten Sie 
bitten, uns Ihre Erfahrungen und Kenntnisse mitzuteilen. 













3. Haben Sie eine spezielle Beeinträchtigung der Sehleistung (außer 









Stellen Sie sich bitte vor, jemand würde sich an Sie wenden, um diejenige oder denjenigen zu 
finden, die/der in Ihrem Lehrkörper die größte Sehschwäche hat. 
 
5.  Wer aus der beiliegenden Liste ist das (Selbstnennung möglich) bzw.  
kann uns am ehesten sagen, wer es ist? 
 
• 1. Vorschlag (höchste Präferenz)    Person Nr.____________ 




Wie sehr treffen die folgenden Aussagen Ihrer Meinung nach auf Sie bzw. Ihren Lehrkörper (siehe 
beiliegende Liste) zu? 
 
 trifft trifft teils- trifft trifft 
 völlig ziemlich teils wenig gar nicht 
 zu zu  zu zu 
6. „Ich gebe anderen häufig Hinweise und Tipps bezüglich Augenproblemen 
bzw. Sehstärke.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
7. „An einem Gespräch zum Themenbereich Augenprobleme bzw. Sehstärke 
beteilige ich mich gerne.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
8. „Es ist schwierig zu erkennen, wer im Lehrkörper welche Sehstärke hat.“ ?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
9. „Das Thema ‚Augenprobleme bzw. Sehstärke’ finde ich persönlich sehr 
interessant.“ 
?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯?⎯⎯? 
10. „Wenn jemand etwas über Augenprobleme bzw. Sehstärke erzählt, dann 





























Interessieren Sie die Ergebnisse der Untersuchung?   Ja ?  Nein ? 
 









Anhang G: Häufigkeitsverteilung des absoluten Levels der Expertise (geordnet nach 
Level der Expertise) 
G1) Häufigkeitsverteilung des absoluten Levels der Expertise (Gruppe 
Studentenverbindung, Thema Bergsteigen) 
Absolutes Level der Expertise Häufigkeit (n=35) Prozent 
310,00 1 2,9 
400,00 1 2,9 
578,00 1 2,9 
704,00 1 2,9 
1200,00 1 2,9 
1288,00 1 2,9 
1500,00 1 2,9 
1618,00 2 5,7 
1691,00 1 2,9 
1780,00 1 2,9 
1800,00 3 8,6 
1900,00 1 2,9 
1914,00 1 2,9 
2000,00 3 8,6 
2249,00 1 2,9 
2256,00 1 2,9 
2500,00 1 2,9 
2655,00 1 2,9 
2660,00 1 2,9 
2713,00 1 2,9 
2750,00 1 2,9 
2800,00 1 2,9 
2917,00 1 2,9 
3000,00 4 11,4 
3312,00 1 2,9 
3798,00 1 2,9 
4809,00 1 2,9 
   
Tabelle 23: Häufigkeitsverteilung des Levels der absoluten Expertise  
(Gruppe Studentenverbindung, Thema Bergsteigen) 
G2) Häufigkeitsverteilung des absoluten Levels der Expertise (Gruppe 
Studentenverbindung, Thema Jazz) 
Absolutes Level der Expertise Häufigkeit (n=35) Prozent 
0,00 10 28,6 
1,00 2 5,7 
2,00 6 17,1 
3,00 4 11,4 
5,00 4 11,4 
10,00 3 8,6 
15,00 1 2,9 
20,00 4 11,4 
45,00 1 2,9 
   
Tabelle 24: Häufigkeitsverteilung des Levels der absoluten Expertise  
(Gruppe Studentenverbindung, Thema Jazz) 
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G3) Häufigkeitsverteilung des absoluten Levels der Expertise (Gruppe 
Studentenverbindung, Thema MS Excel) 
Absolutes Level der Expertise Häufigkeit (n=35) Prozent 
0,00 7 20,0 
1,00 2 5,7 
2,00 2 5,7 
3,00 5 14,3 
4,00 18 51,4 
5,00 1 2,9 
   
Tabelle 25: Häufigkeitsverteilung des Levels der absoluten Expertise  
(Gruppe Studentenverbindung, Thema MS Excel) 
 
 
G4) Häufigkeitsverteilung des absoluten Levels der Expertise (Gruppe 
Studentenverbindung, Thema Sehschwäche) 
Absolutes Level der Expertise Häufigkeit (n=35) Prozent 
0,00 15 42,9 
1,00 1 2,9 
1,90 1 2,9 
2,00 2 5,7 
2,25 1 2,9 
2,50 1 2,9 
3,00 1 2,9 
3,50 1 2,9 
4,00 3 8,6 
5,75 1 2,9 
7,00 1 2,9 
8,00 3 8,6 
8,50 1 2,9 
10,00 1 2,9 
11,50 1 2,9 
15,00 1 2,9 
   
Tabelle 26: Häufigkeitsverteilung des Levels der absoluten Expertise  





G5) Häufigkeitsverteilung des absoluten Levels der Expertise (Gruppe Lehrpersonal, 
Thema Bergsteigen) 
Absolutes Level der Expertise Häufigkeit (n=38) Prozent 
400,00 2 5,3 
410,00 1 2,6 
420,00 1 2,6 
450,00 2 5,3 
550,00 1 2,6 
600,00 1 2,6 
1000,00 1 2,6 
1200,00 1 2,6 
1700,00 2 5,3 
2000,00 6 15,8 
2070,00 2 5,3 
2100,00 1 2,6 
2200,00 2 5,3 
2300,00 1 2,6 
2400,00 2 5,3 
2500,00 2 5,3 
2600,00 1 2,6 
3000,00 3 7,9 
3200,00 3 7,9 
3900,00 1 2,6 
5050,00 1 2,6 
8201,00 1 2,6 
   
Tabelle 27: Häufigkeitsverteilung des Levels der absoluten Expertise  
(Gruppe Lehrpersonal, Thema Bergsteigen) 
 
G6) Häufigkeitsverteilung des absoluten Levels der Expertise (Gruppe Lehrpersonal, 
Thema Jazz) 
Absolutes Level der Expertise Häufigkeit (n=38) Prozent 
0,00 17 44,7 
2,00 3 7,9 
5,00 6 15,8 
10,00 2 5,3 
15,00 2 5,3 
20,00 1 2,6 
30,00 4 10,5 
40,00 1 2,6 
55,00 1 2,6 
80,00 1 2,6 
   
Tabelle 28: Häufigkeitsverteilung des Levels der absoluten Expertise  




G7) Häufigkeitsverteilung des absoluten Levels der Expertise (Gruppe Lehrpersonal, 
Thema MS Excel) 
Absolutes Level der Expertise Häufigkeit (n=38) Prozent 
0,00 13 34,2 
1,00 1 2,6 
2,00 6 15,8 
3,00 7 18,4 
4,00 10 26,3 
5,00 1 2,6 
   
Tabelle 29: Häufigkeitsverteilung des Levels der absoluten Expertise  
(Gruppe Lehrpersonal, Thema MS Excel) 
G8) Häufigkeitsverteilung des absoluten Levels der Expertise (Gruppe Lehrpersonal, 
Thema Sehschwäche) 
Absolutes Level der Expertise Häufigkeit (n=38) Prozent 
0,00 13 34,2 
2,00 3 7,9 
3,00 1 2,6 
4,00 5 13,2 
4,50 1 2,6 
5,00 3 7,9 
5,50 1 2,6 
6,00 1 2,6 
7,00 1 2,6 
7,50 1 2,6 
7,75 1 2,6 
8,00 1 2,6 
8,50 1 2,6 
10,00 1 2,6 
10,50 1 2,6 
11,00 1 2,6 
12,25 1 2,6 
13,00 1 2,6 
   
Tabelle 30: Häufigkeitsverteilung des Levels der absoluten Expertise  




Anhang H: Korrelationsmatrix* zu Forschungsfrage 2 (gesamter Datensatz) 
  
Variable Mittelwert Std.abw. 0 1 2 3 4 5 
0. Effizienz des Verweises 0,35 0,20       
1. Vernetzungsgrad (Auskunftsperson) 0,43 0,21 -0,04      
2. Themenbezogenes Interesse (Auskunftsperson) 0,33 0,23 0,26 0,10     
3. Allgemeine Bekanntheit (gesuchte Person) 0,42 0,18 0,30 0,18 0,29    
4. Streuung der Expertise (gesuchte Person) 0,08 0,04 0,31 -0,02 0,03 0,29   
5. Informationsknotenpunkte (Netzwerkstruktur) 0,16 0,37 0,01 0,19 0,11 0,01 -0,01  
6. Netzwerkdichte (Netzwerkstruktur) 0,55 0,25 0,21 0,40 0,13 0,45 0,04 -0,02 
Anzahl der Beobachtungen 292 292 292 292 292 292 292 292 
*Korrelationen >=|0.10| sind auf dem Niveau von p<0,05 signifkant 
 




Anhang I: Quellcode der Software für die Monte-Carlo-Simulation 
 
Der Quellcode der in C++ programmierten Simulationssoftware teilt sich ein % verschiedene 
Programme:  
• PyramidingSim2.cpp (Anhang D1) 
• Start.cpp (Anhang D2) 
• Start.h (Anhang D3) 
• Main.cpp (Anhang D4) 














WINAPI WinMain(HINSTANCE, HINSTANCE, LPSTR, int) 
{ 
  try 
  { 
     Application->Initialize(); 
     Application->Title = "Pyramiding Simulation Tool 2"; 
     Application->CreateForm(__classid(TFrmMain), &FrmMain); 
     Application->Run(); 
  } 
  catch (Exception &exception) 
  { 
     Application->ShowException(&exception); 
  } 























__fastcall TFrmStart::TFrmStart(TComponent* Owner) 
  : TForm(Owner) 
{ 




void __fastcall TFrmStart::TimerTimer(TObject *Sender) 
{ 
  Timer->Enabled = false; 






















class TFrmStart : public TForm 
{ 
__published: // IDE-managed Components 
  TImage *Image1; 
  TTimer *Timer; 
  void __fastcall TimerTimer(TObject *Sender); 
private: // User declarations 
public:  // User declarations 























#pragma link "VersionInfoComponent" 







  int PersonFrom;     //from person 






  int Person;         //rembered person 
  int EndPerson;      //end person 
  int Steps;          //necessary steps to reach target 








__fastcall TFrmMain::TFrmMain(TComponent* Owner) 
  : TForm(Owner) 
{ 
  MoveOn = true;      //move to next step in debug mode 
  Cancel = false;     //cancel debug mode on form close 
 
  //create start window 












  //delete start window 
  if(FrmStart != NULL) 
  { 
    delete(FrmStart); 
    FrmStart = NULL; 






// show the open file dialog to select an input file 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::BtnOpenFileClick(TObject *Sender) 
{ 
  if(EditFileName->Text.Length() > 0) 
  { 
    OpenDialog->FileName = EditFileName->Text; 
  } 
  if(OpenDialog->Execute()) 
  { 
    EditFileName->Text = OpenDialog->FileName; 





// start the simulation runs for given input values 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::BtnSimulateClick(TObject *Sender) 
{ 
  TStringList *SimData = new TStringList();     //input file 
data 
  TStringList *ActData = new TStringList();     //input file 
data for actual run 
  TStringList *KnowData = new TStringList();    //knowledge 
pool 
  TStringList *KnowShort = new TStringList();   //knowledge in 
one chain 
  TStringList *Output = new TStringList();      //output file 
data 
  TPerson *Pers;                                //person 
structure 
  TKnowledge *Know;                             //knowledge 
structure 




  bool KettenEnde = false;                      //end of chain 
reached? 
  bool Treffer = false;                         //hit? 
  int randomNr = 0;                             //random 
number for start person 
  int ActPerson = 0;                            //actual 
person picked 
  int ActIndex = 0;                             //index of 
actual person in list 
  int PerSchritte = 0;                          //steps used 
  int PerKetten = 0;                            //chains used 
  int PerTreff = 0;                             //nr of hits 
  int PerWissen = 0;                            //knowledge 
usage 
  int SimSchritte = 0;                          //complete 
steps 
  int SimKetten = 0;                            //complete 
chains 
  int SimTreff = 0;                             //complete 
hits 
  int SimWissen = 0;                            //complete 
knowledge usage 
  int j;                                        //actual run 
 
 
  //check input values 
  //input file selected? 
  if(EditFileName->Text.Length() <= 0) 
  { 
    throw Exception("Fehler: Datensatz nicht angegeben!"); 
  } 
  //input file exists? 
  if(!FileExists(EditFileName->Text)) 
  { 
    throw Exception("Fehler: Datensatzdatei nicht gefunden!"); 
  } 
  //maximum start persons valid? 
  if(EditPersons->Text.ToIntDef(-1) == -1) 
  { 
    throw Exception("Fehler: Maximale Anzahl Startpersonen 
nicht angegeben" 
                    " bzw. kein gültiger Wert!"); 
  } 
  //number of simulations valid? 
  if(EditSimulationen->Text.ToIntDef(-1) == -1) 
  { 
    throw Exception("Fehler: Anzahl Simulationsläufe nicht 
angegeben" 
                    " bzw. kein gültiger Wert!"); 
  } 
  //target persons set? 
  if(ListEndPersons->Items->Count <= 0) 
  { 
    throw Exception("Fehler: Keine Endpersonen angegeben"); 
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  } 
  //target persons valid? 
  else 
  { 
    //Liste durchgehen und prüfen 
    for(int i=0; i < ListEndPersons->Items->Count; i++) 
    { 
      if(ListEndPersons->Items->Strings[i].ToIntDef(-1) == -1) 
      { 
        throw Exception("Fehler: Endperson " + 
                        ListEndPersons->Items->Strings[i] + 
                        " ist kein gültiger Wert"); 
      } 
    } 
  } 
 
  //set mouse cursor to hour glass 
  Screen->Cursor = crHourGlass; 
 
  //load and prepare simulation data 
  PrepareInput(EditFileName->Text, SimData); 
 
  //init random with random seed 
  randomize(); 
 
  //init progress bar 
  ProgressBar->Position = 0; 
  ProgressBar->Min = 0; 
  ProgressBar->Max = EditSimulationen->Text.ToIntDef(0); 
 
  //number of simulations 
  for(int i=0; i < EditSimulationen->Text.ToIntDef(0); i++) 
  { 
    //initialize run variables 
    j = 0; 
    PerSchritte = 0; 
    PerKetten = 0; 
    PerTreff = 0; 
    PerWissen = 0; 
 
    //use every result only once per run 
    ActData->Clear(); 
    ActData->Assign(SimData); 
    KnowData->Clear(); 
 
    //number of people as starting point 
    while(PerTreff == 0 && 
          ActData->Count > 0 && 
          j < EditPersons->Text.ToIntDef(0)) 
    { 
      //get random 
      randomNr = random(ActData->Count); 
      j++; 
      //clear short memory list (one row) 
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      KnowShort->Clear(); 
 
      //get selected start person 
      ActPerson = ActData->Strings[randomNr].ToIntDef(0); 
 
      //add step 
      PerSchritte++; 
 
      //add start person information to output 
      Output->Add(IntToStr(i+1) + ";" + IntToStr(j) + ";S;" + 
                  IntToStr(ActPerson) + ";" + 
IntToStr(PerSchritte)); 
      //init end of chain variable 
      KettenEnde = false; 
 
      //target person found or dead end 
      while(!KettenEnde) 
      { 
        //visualization of input, knowledge, output -> 
debug/extended info 
        if(BtnExtend->Tag == 1) 
        { 
          ListBox1->Items->Assign(ActData); 
          ListBox2->Items->Assign(KnowData); 
          ListBox3->Items->Assign(KnowShort); 
          if(CheckBoxShowOutput->Checked) 
          { 
            ListBox4->Items->Assign(Output); 
          } 
 
          Application->ProcessMessages(); 
          while(!MoveOn && !Cancel) 
          { 
            Application->ProcessMessages(); 
          } 
          if(!BtnRun->Down) 
          { 
            MoveOn = false; 
          } 
        } 
 
        //end program inmid of simulation run 
        if(Cancel) 
        { 
          return; 
        } 
 
 
        //endless loop 
        if(KnowShort->IndexOf(IntToStr(ActPerson)) >= 0) 
        { 
          KettenEnde = true; 
          Treffer = false; 
          //add one additional step 
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          PerSchritte++; 
 
          Output->Add(IntToStr(i+1) + ";" + IntToStr(j) + 
";EX;" + 
                      IntToStr(ActPerson) + ";" + 
IntToStr(PerSchritte)); 
        } 
        //person is already known? 
        else if(KnowData->IndexOf(IntToStr(ActPerson)) < 0) 
        { 
          KnowShort->Add(IntToStr(ActPerson)); 
 
          //get index for person to read next person 
          ActIndex = ActData->IndexOf(IntToStr(ActPerson)); 
          if(ActIndex < 0) 
          { 
            throw Exception("Daten inkonsistent. Person " + 
                            IntToStr(ActPerson) + 
                            " nicht gefunden!"); 
          } 
          else 
          { 
            //read person structure 
            Pers = (TPerson*)ActData->Objects[ActIndex]; 
            Help.sprintf("%04d", ActPerson); 
 
            //end found 
            if(ActPerson == Pers->PersonTo || 
               ListEndPersons->Items->IndexOf(Help) >= 0) 
            { 
              KettenEnde = true; 
              if(ListEndPersons->Items->IndexOf(Help) < 0) 
              { 
                Treffer = false; 
                Output->Add(IntToStr(i+1) + ";" + IntToStr(j) 
+ ";ZX;" + 
                            IntToStr(ActPerson) + ";" + 
IntToStr(PerSchritte)); 
              } 
              else 
              { 
                Treffer = true; 
 
                //if the target person references to a next 
person which has not 
                //been questioned now, add one more step 
                if(ActPerson != Pers->PersonTo && 
                   KnowShort->IndexOf(IntToStr(Pers-
>PersonTo)) < 0 && 
                   KnowData->IndexOf(IntToStr(Pers->PersonTo)) 
< 0) 
                { 
                  PerSchritte++; 




                Output->Add(IntToStr(i+1) + ";" + IntToStr(j) 
+ ";ZT;" + 





                //found target 
                PerTreff++; 
              } 
            } 
            else 
            { 
              ActPerson = Pers->PersonTo; 
 
              PerSchritte ++; 
 
              Output->Add(IntToStr(i+1) + ";" + IntToStr(j) + 
";N;" + 
                          IntToStr(ActPerson) + ";" + 
IntToStr(PerSchritte)); 
 
            } 
          } 
        } 
        else 
        { 
          //read knowledge 
          Know = (TKnowledge*)KnowData->Objects[KnowData-
>IndexOf(IntToStr(ActPerson))]; 
          Treffer = Know->Hit; 
 
          //write knowledge entry to output file 
          Output->Add(IntToStr(i+1) + ";" + IntToStr(j) + ";W" 
+ 
                      (Know->Hit ? "T":"X") + ";" + 
                      IntToStr(Know->EndPerson) + ";" + 
IntToStr(PerSchritte)); 
          KettenEnde = true; 
 
          //found target 
          PerTreff += (Know->Hit ? 1 : 0); 
 
          //used knowledge (target or dead end) 
          PerWissen++; 
        } 
 
        //save pair 
        //Output->Add(IntToStr(PerKetten) + ";" + 
IntToStr(PerSchritte) + ";" + 
        //            IntToStr(PerTreff) + ";" + ActData-
>Strings[randomNr]); 
      } 
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      //end while target person found or dead end 
 
      //calculate 
      PerKetten++; 
 
      //move to knowledge 
      if(!CheckBoxKnowledgeNext->Checked) 
      { 
        //move all from list 
        for(int k=KnowShort->Count - 1; k >= 0; k--) 
        { 
          Know = new TKnowledge(); 
          Know->Person = KnowShort->Strings[k].ToIntDef(0); 
          Know->Steps = k; 
          Know->Hit = Treffer; 
          Know->EndPerson = ActPerson; 
          KnowData->AddObject(KnowShort->Strings[k], 
(TObject*)Know); 
 
          //delete used result 
          if(CheckBoxUseOnce->Checked) 
          { 
            ActData->Delete(ActData->IndexOf(KnowShort-
>Strings[k])); 
          } 
        } 
      } 
      else 
      { 
        //just remember first contact 
        Know = new TKnowledge(); 
        Know->Person = ActData->Strings[randomNr].ToIntDef(0); 
        Know->Steps = PerKetten; 
        Know->Hit = Treffer; 
        Know->EndPerson = ActPerson; 
        KnowData->AddObject(ActData->Strings[randomNr], 
(TObject*)Know); 
 
        //delete used result 
        if(CheckBoxUseOnce->Checked) 
        { 
          ActData->Delete(randomNr); 
        } 
      } 
 
      //visualization of input, knowledge, output 
      if(BtnExtend->Tag == 1) 
      { 
        ListBox1->Items->Assign(ActData); 
        ListBox2->Items->Assign(KnowData); 
        ListBox3->Items->Assign(KnowShort); 
        if(CheckBoxShowOutput->Checked) 
        { 
          ListBox4->Items->Assign(Output); 
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        } 
      } 
 
    } 
    //end while number of people as starting point 
 
    //add 
    SimSchritte += PerSchritte; 
    SimKetten += PerKetten; 
    SimTreff += PerTreff; 
    SimWissen += PerWissen; 
 
    ProgressBar->Position++; 
  } 
  //end for number of simulations 
 
  ProgressBar->Position = 0; 
 
  //calc average 
  //average steps 
  Help.printf("%2.2f", (float)SimSchritte / 
(float)EditSimulationen->Text.ToIntDef(1)); 
  LabelAvgSchritte->Caption = Help; 
  //average asked persons 
  Help.printf("%2.2f", (float)SimKetten / 
(float)EditSimulationen->Text.ToIntDef(1)); 
  LabelAvgKetten->Caption = Help; 
  //average target finding 
  Help.printf("%2.2f", (float)SimTreff / 
(float)EditSimulationen->Text.ToIntDef(1)); 
  LabelAvgTreff->Caption = Help; 
  //average knowledge usage 
  Help.printf("%2.2f", (float)SimWissen / (float)SimKetten); 
  LabelAvgWissen->Caption = Help; 
 
  //save output 
  Output->SaveToFile(ChangeFileExt(EditFileName->Text, 
".out")); 
 
  //set mouse cursor back to default 





// extract values from input string separated by ; 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void TFrmMain::ExtractData(AnsiString DataString, int &person, 
int &schritte, int &treff) 
{ 
  int Pos = 0; 




  Help = DataString; 
  Pos = Help.Pos(";"); 
 
  if(Pos > 0) 
  { 
    person = Help.SubString(1,Pos-1).ToIntDef(0); 
  } 
 
  Help = Help.SubString(Pos+1, Help.Length()); 
  Pos = Help.Pos(";"); 
 
  if(Pos > 0) 
  { 
    schritte = Help.SubString(1,Pos-1).ToIntDef(0); 
  } 
 
  Help = Help.SubString(Pos+1, Help.Length()); 
  Pos = Help.Pos(";"); 
 
  if(Pos > 0) 
  { 
    treff = Help.SubString(1,Pos-1).ToIntDef(0); 
  } 
  else 
  { 
    treff = Help.ToIntDef(0); 






// extract values from input string separated by ; 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void TFrmMain::ExtractData(AnsiString DataString, int 
&personFrom, int &personTo) 
{ 
  int Pos = 0; 
  AnsiString Help; 
 
  Help = DataString; 
  Pos = Help.Pos(";"); 
 
  if(Pos > 0) 
  { 
    personFrom = Help.SubString(1,Pos-1).ToIntDef(0); 
  } 
 
  Help = Help.SubString(Pos+1, Help.Length()); 
  Pos = Help.Pos(";"); 
 
  if(Pos > 0) 
  { 
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    personTo = Help.SubString(1,Pos-1).ToIntDef(0); 
  } 
  else 
  { 
    personTo = Help.ToIntDef(0); 








void __fastcall TFrmMain::FormCreate(TObject *Sender) 
{ 
  //show start window - intro 
  FrmStart->ShowModal(); 
 
  //set version information on GUI 
  LabelVersion->Caption = "version " + 
                          IntToStr(VersionInfo-
>ProductVersionMajor) + "." + 
                          IntToStr(VersionInfo-
>ProductVersionMinor) + 
                          IntToStr(VersionInfo-
>ProductVersionRelease) + "-" + 
                          IntToStr(VersionInfo-
>ProductVersionBuild); 
 
  //set width to hide extended information                           






// show information about the program 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::LabelCopyrightClick(TObject *Sender) 
{ 
  MessageDlg("P y r a m i d i n g  S i m u l a t i o n  T o o 
l  2\n\n" 
             "\n" 
             "                " + LabelVersion->Caption + "\n" 
             "    developed by Norbert Prügl\n" 
             "                     2004-05\n" 
             "       norbert.pruegl@gmx.at", mtInformation, 










void __fastcall TFrmMain::LabelCopyrightMouseMove(TObject 
*Sender, 
      TShiftState Shift, int X, int Y) 
{ 









void __fastcall TFrmMain::FormMouseMove(TObject *Sender, 
TShiftState Shift, 
      int X, int Y) 
{ 
  //set back if help cursor in use 
  if(Screen->Cursor == crHelp) 
  { 
    Screen->Cursor = crDefault; 
  } 
 
  //set button image if moving over start simulation button 
  if(BtnSimulate->Tag == 1) 
  { 
    Graphics::TBitmap *Bitmap = new Graphics::TBitmap(); 
    try 
    { 
      ImageListRun->GetBitmap(0, Bitmap); 
      BtnSimulate->Glyph = Bitmap; 
      BtnSimulate->Tag = 0; 
    } 
    __finally 
    { 
      delete Bitmap; 
    } 





// on mouse over set image blue/red for button 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::BtnSimulateMouseMove(TObject 
*Sender, 
      TShiftState Shift, int X, int Y) 
{ 
  if(BtnSimulate->Tag == 0) 
  { 
    Graphics::TBitmap *Bitmap = new Graphics::TBitmap(); 
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    try 
    { 
      ImageListRun->GetBitmap(1, Bitmap); 
      BtnSimulate->Glyph = Bitmap; 
      BtnSimulate->Tag = 1; 
    } 
    __finally 
    { 
      delete Bitmap; 
    } 





// add target person to list 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::BtnEndPersonAddClick(TObject 
*Sender) 
{ 
  int PersonNr = -1; 
  AnsiString ReturnValue = "X"; 
  AnsiString Help; 
 
  while(PersonNr == -1 && ReturnValue.Length() > 0) 
  { 
    ReturnValue = InputBox("Zielperson hinzufügen", "Nummer 
eingeben:", ""); 
    PersonNr = ReturnValue.ToIntDef(-1); 
  } 
 
  if(ReturnValue.Length() > 0 && PersonNr >= 0) 
  { 
    //hinzufügen zur Liste der Endpersonen 
    Help.sprintf("%04d", PersonNr); 
    ListEndPersons->Items->Add(Help); 
  } 
 





// only if person is selected remove button is active 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::EnableRemoveEndPersonButton() 
{ 
  if(ListEndPersons->ItemIndex >= 0) 
  { 
    BtnEndPersonRemove->Enabled = true; 
  } 
  else 
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  { 
    BtnEndPersonRemove->Enabled = false; 





// if person is selected set remove button active 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::ListEndPersonsClick(TObject *Sender) 
{ 





// remove selected person from list 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::BtnEndPersonRemoveClick(TObject 
*Sender) 
{ 
  if(ListEndPersons->ItemIndex >= 0) 
  { 
    ListEndPersons->Items->Delete(ListEndPersons->ItemIndex); 
  } 
 




// prepare input 
// create structure and add it to the list of input persons 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::PrepareInput(AnsiString FileName, 
TStringList *DataList) 
{ 
  int From = 0; 
  int To = 0; 
  TPerson *Pers; 
 
  TStringList *Records = new TStringList(); 
  Records->LoadFromFile(FileName); 
 
  //if header entry -> delete 
  if(Records->Strings[0].SubString(1,1).ToIntDef(-1) == -1) 
  { 
    Records->Delete(0); 
  } 
 




  for(int i=0; i < Records->Count; i++) 
  { 
    ExtractData(Records->Strings[i], From, To); 
    Pers = new TPerson(); 
    Pers->PersonFrom = From; 
    Pers->PersonTo = To; 
 
    DataList->AddObject(IntToStr(From), (TObject*)Pers); 





// show/hide extended information/debug info 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::BtnExtendClick(TObject *Sender) 
{ 
 
  if(BtnExtend->Tag == 1) 
  { 
    Width = 455; 
    BtnExtend->Caption = ">>"; 
    BtnExtend->Tag = 0; 
  } 
  else 
  { 
    Width = 711; 
    BtnExtend->Caption = "<<"; 
    BtnExtend->Tag = 1; 





// run simulation without pause 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::BtnRunClick(TObject *Sender) 
{ 
  //BtnRun->Down = !BtnRun->Down; 









void __fastcall TFrmMain::BtnStepClick(TObject *Sender) 
{ 







// cancel simulation when form is closed 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::FormClose(TObject *Sender, 
TCloseAction &Action) 
{ 





// copy value to clipboard 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::LabelAvgSchritteClick(TObject 
*Sender) 
{ 
  TClipboard *Clip; 
  try 
  { 
    Clip = new TClipboard(); 
    Clip->AsText = LabelAvgSchritte->Caption; 
  } 
  __finally 
  { 
    if(Clip != NULL) delete(Clip); 





// copy value to clipboard 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::LabelAvgKettenClick(TObject *Sender) 
{ 
  TClipboard *Clip; 
  try 
  { 
    Clip = new TClipboard(); 
    Clip->AsText = LabelAvgKetten->Caption; 
  } 
  __finally 
  { 
    if(Clip != NULL) delete(Clip); 










void __fastcall TFrmMain::LabelAvgTreffClick(TObject *Sender) 
{ 
  TClipboard *Clip; 
  try 
  { 
    Clip = new TClipboard(); 
    Clip->AsText = LabelAvgTreff->Caption; 
  } 
  __finally 
  { 
    if(Clip != NULL) delete(Clip); 





// copy value to clipboard 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::LabelAvgWissenClick(TObject *Sender) 
{ 
  TClipboard *Clip; 
  try 
  { 
    Clip = new TClipboard(); 
    Clip->AsText = LabelAvgWissen->Caption; 
  } 
  __finally 
  { 
    if(Clip != NULL) delete(Clip); 


















#pragma link "VersionInfoComponent" 









  int PersonFrom;     //from person 






  int Person;         //rembered person 
  int EndPerson;      //end person 
  int Steps;          //necessary steps to reach target 








__fastcall TFrmMain::TFrmMain(TComponent* Owner) 
  : TForm(Owner) 
{ 
  MoveOn = true;      //move to next step in debug mode 
  Cancel = false;     //cancel debug mode on form close 
 
  //create start window 










  //delete start window 
  if(FrmStart != NULL) 
  { 
    delete(FrmStart); 
    FrmStart = NULL; 






// show the open file dialog to select an input file 
//------------------------------------------------------------
--------------- 




  if(EditFileName->Text.Length() > 0) 
  { 
    OpenDialog->FileName = EditFileName->Text; 
  } 
  if(OpenDialog->Execute()) 
  { 
    EditFileName->Text = OpenDialog->FileName; 





// start the simulation runs for given input values 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::BtnSimulateClick(TObject *Sender) 
{ 
  TStringList *SimData = new TStringList();     //input file 
data 
  TStringList *ActData = new TStringList();     //input file 
data for actual run 
  TStringList *KnowData = new TStringList();    //knowledge 
pool 
  TStringList *KnowShort = new TStringList();   //knowledge in 
one chain 
  TStringList *Output = new TStringList();      //output file 
data 
  TPerson *Pers;                                //person 
structure 
  TKnowledge *Know;                             //knowledge 
structure 
  AnsiString Help;                              //string for 
printfs 
  bool KettenEnde = false;                      //end of chain 
reached? 
  bool Treffer = false;                         //hit? 
  int randomNr = 0;                             //random 
number for start person 
  int ActPerson = 0;                            //actual 
person picked 
  int ActIndex = 0;                             //index of 
actual person in list 
  int PerSchritte = 0;                          //steps used 
  int PerKetten = 0;                            //chains used 
  int PerTreff = 0;                             //nr of hits 
  int PerWissen = 0;                            //knowledge 
usage 
  int SimSchritte = 0;                          //complete 
steps 
  int SimKetten = 0;                            //complete 
chains 




  int SimWissen = 0;                            //complete 
knowledge usage 
  int j;                                        //actual run 
 
 
  //check input values 
  //input file selected? 
  if(EditFileName->Text.Length() <= 0) 
  { 
    throw Exception("Fehler: Datensatz nicht angegeben!"); 
  } 
  //input file exists? 
  if(!FileExists(EditFileName->Text)) 
  { 
    throw Exception("Fehler: Datensatzdatei nicht gefunden!"); 
  } 
  //maximum start persons valid? 
  if(EditPersons->Text.ToIntDef(-1) == -1) 
  { 
    throw Exception("Fehler: Maximale Anzahl Startpersonen 
nicht angegeben" 
                    " bzw. kein gültiger Wert!"); 
  } 
  //number of simulations valid? 
  if(EditSimulationen->Text.ToIntDef(-1) == -1) 
  { 
    throw Exception("Fehler: Anzahl Simulationsläufe nicht 
angegeben" 
                    " bzw. kein gültiger Wert!"); 
  } 
  //target persons set? 
  if(ListEndPersons->Items->Count <= 0) 
  { 
    throw Exception("Fehler: Keine Endpersonen angegeben"); 
  } 
  //target persons valid? 
  else 
  { 
    //Liste durchgehen und prüfen 
    for(int i=0; i < ListEndPersons->Items->Count; i++) 
    { 
      if(ListEndPersons->Items->Strings[i].ToIntDef(-1) == -1) 
      { 
        throw Exception("Fehler: Endperson " + 
                        ListEndPersons->Items->Strings[i] + 
                        " ist kein gültiger Wert"); 
      } 
    } 
  } 
 
  //set mouse cursor to hour glass 
  Screen->Cursor = crHourGlass; 
 
  //load and prepare simulation data 
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  PrepareInput(EditFileName->Text, SimData); 
 
  //init random with random seed 
  randomize(); 
 
  //init progress bar 
  ProgressBar->Position = 0; 
  ProgressBar->Min = 0; 
  ProgressBar->Max = EditSimulationen->Text.ToIntDef(0); 
 
  //number of simulations 
  for(int i=0; i < EditSimulationen->Text.ToIntDef(0); i++) 
  { 
    //initialize run variables 
    j = 0; 
    PerSchritte = 0; 
    PerKetten = 0; 
    PerTreff = 0; 
    PerWissen = 0; 
 
    //use every result only once per run 
    ActData->Clear(); 
    ActData->Assign(SimData); 
    KnowData->Clear(); 
 
    //number of people as starting point 
    while(PerTreff == 0 && 
          ActData->Count > 0 && 
          j < EditPersons->Text.ToIntDef(0)) 
    { 
      //get random 
      randomNr = random(ActData->Count); 
      j++; 
      //clear short memory list (one row) 
      KnowShort->Clear(); 
 
      //get selected start person 
      ActPerson = ActData->Strings[randomNr].ToIntDef(0); 
 
      //add step 
      PerSchritte++; 
 
      //add start person information to output 
      Output->Add(IntToStr(i+1) + ";" + IntToStr(j) + ";S;" + 
                  IntToStr(ActPerson) + ";" + 
IntToStr(PerSchritte)); 
      //init end of chain variable 
      KettenEnde = false; 
 
      //target person found or dead end 
      while(!KettenEnde) 
      { 




        if(BtnExtend->Tag == 1) 
        { 
          ListBox1->Items->Assign(ActData); 
          ListBox2->Items->Assign(KnowData); 
          ListBox3->Items->Assign(KnowShort); 
          if(CheckBoxShowOutput->Checked) 
          { 
            ListBox4->Items->Assign(Output); 
          } 
 
          Application->ProcessMessages(); 
          while(!MoveOn && !Cancel) 
          { 
            Application->ProcessMessages(); 
          } 
          if(!BtnRun->Down) 
          { 
            MoveOn = false; 
          } 
        } 
 
        //end program inmid of simulation run 
        if(Cancel) 
        { 
          return; 
        } 
 
 
        //endless loop 
        if(KnowShort->IndexOf(IntToStr(ActPerson)) >= 0) 
        { 
          KettenEnde = true; 
          Treffer = false; 
          //add one additional step 
          PerSchritte++; 
 
          Output->Add(IntToStr(i+1) + ";" + IntToStr(j) + 
";EX;" + 
                      IntToStr(ActPerson) + ";" + 
IntToStr(PerSchritte)); 
        } 
        //person is already known? 
        else if(KnowData->IndexOf(IntToStr(ActPerson)) < 0) 
        { 
          KnowShort->Add(IntToStr(ActPerson)); 
 
          //get index for person to read next person 
          ActIndex = ActData->IndexOf(IntToStr(ActPerson)); 
          if(ActIndex < 0) 
          { 
            throw Exception("Daten inkonsistent. Person " + 
                            IntToStr(ActPerson) + 
                            " nicht gefunden!"); 
          } 
  
 183
          else 
          { 
            //read person structure 
            Pers = (TPerson*)ActData->Objects[ActIndex]; 
            Help.sprintf("%04d", ActPerson); 
 
            //end found 
            if(ActPerson == Pers->PersonTo || 
               ListEndPersons->Items->IndexOf(Help) >= 0) 
            { 
              KettenEnde = true; 
              if(ListEndPersons->Items->IndexOf(Help) < 0) 
              { 
                Treffer = false; 
                Output->Add(IntToStr(i+1) + ";" + IntToStr(j) 
+ ";ZX;" + 
                            IntToStr(ActPerson) + ";" + 
IntToStr(PerSchritte)); 
              } 
              else 
              { 
                Treffer = true; 
 
                //if the target person references to a next 
person which has not 
                //been questioned now, add one more step 
                if(ActPerson != Pers->PersonTo && 
                   KnowShort->IndexOf(IntToStr(Pers-
>PersonTo)) < 0 && 
                   KnowData->IndexOf(IntToStr(Pers->PersonTo)) 
< 0) 
                { 
                  PerSchritte++; 
                } 
 
                Output->Add(IntToStr(i+1) + ";" + IntToStr(j) 
+ ";ZT;" + 





                //found target 
                PerTreff++; 
              } 
            } 
            else 
            { 
              ActPerson = Pers->PersonTo; 
 
              PerSchritte ++; 
 




                          IntToStr(ActPerson) + ";" + 
IntToStr(PerSchritte)); 
 
            } 
          } 
        } 
        else 
        { 
          //read knowledge 
          Know = (TKnowledge*)KnowData->Objects[KnowData-
>IndexOf(IntToStr(ActPerson))]; 
          Treffer = Know->Hit; 
 
          //write knowledge entry to output file 
          Output->Add(IntToStr(i+1) + ";" + IntToStr(j) + ";W" 
+ 
                      (Know->Hit ? "T":"X") + ";" + 
                      IntToStr(Know->EndPerson) + ";" + 
IntToStr(PerSchritte)); 
          KettenEnde = true; 
 
          //found target 
          PerTreff += (Know->Hit ? 1 : 0); 
 
          //used knowledge (target or dead end) 
          PerWissen++; 
        } 
 
        //save pair 
        //Output->Add(IntToStr(PerKetten) + ";" + 
IntToStr(PerSchritte) + ";" + 
        //            IntToStr(PerTreff) + ";" + ActData-
>Strings[randomNr]); 
      } 
      //end while target person found or dead end 
 
      //calculate 
      PerKetten++; 
 
      //move to knowledge 
      if(!CheckBoxKnowledgeNext->Checked) 
      { 
        //move all from list 
        for(int k=KnowShort->Count - 1; k >= 0; k--) 
        { 
          Know = new TKnowledge(); 
          Know->Person = KnowShort->Strings[k].ToIntDef(0); 
          Know->Steps = k; 
          Know->Hit = Treffer; 
          Know->EndPerson = ActPerson; 
          KnowData->AddObject(KnowShort->Strings[k], 
(TObject*)Know); 
 
          //delete used result 
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          if(CheckBoxUseOnce->Checked) 
          { 
            ActData->Delete(ActData->IndexOf(KnowShort-
>Strings[k])); 
          } 
        } 
      } 
      else 
      { 
        //just remember first contact 
        Know = new TKnowledge(); 
        Know->Person = ActData->Strings[randomNr].ToIntDef(0); 
        Know->Steps = PerKetten; 
        Know->Hit = Treffer; 
        Know->EndPerson = ActPerson; 
        KnowData->AddObject(ActData->Strings[randomNr], 
(TObject*)Know); 
 
        //delete used result 
        if(CheckBoxUseOnce->Checked) 
        { 
          ActData->Delete(randomNr); 
        } 
      } 
 
      //visualization of input, knowledge, output 
      if(BtnExtend->Tag == 1) 
      { 
        ListBox1->Items->Assign(ActData); 
        ListBox2->Items->Assign(KnowData); 
        ListBox3->Items->Assign(KnowShort); 
        if(CheckBoxShowOutput->Checked) 
        { 
          ListBox4->Items->Assign(Output); 
        } 
      } 
 
    } 
    //end while number of people as starting point 
 
    //add 
    SimSchritte += PerSchritte; 
    SimKetten += PerKetten; 
    SimTreff += PerTreff; 
    SimWissen += PerWissen; 
 
    ProgressBar->Position++; 
  } 
  //end for number of simulations 
 
  ProgressBar->Position = 0; 
 
  //calc average 
  //average steps 
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  Help.printf("%2.2f", (float)SimSchritte / 
(float)EditSimulationen->Text.ToIntDef(1)); 
  LabelAvgSchritte->Caption = Help; 
  //average asked persons 
  Help.printf("%2.2f", (float)SimKetten / 
(float)EditSimulationen->Text.ToIntDef(1)); 
  LabelAvgKetten->Caption = Help; 
  //average target finding 
  Help.printf("%2.2f", (float)SimTreff / 
(float)EditSimulationen->Text.ToIntDef(1)); 
  LabelAvgTreff->Caption = Help; 
  //average knowledge usage 
  Help.printf("%2.2f", (float)SimWissen / (float)SimKetten); 
  LabelAvgWissen->Caption = Help; 
 
  //save output 
  Output->SaveToFile(ChangeFileExt(EditFileName->Text, 
".out")); 
 
  //set mouse cursor back to default 





// extract values from input string separated by ; 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void TFrmMain::ExtractData(AnsiString DataString, int &person, 
int &schritte, int &treff) 
{ 
  int Pos = 0; 
  AnsiString Help; 
 
  Help = DataString; 
  Pos = Help.Pos(";"); 
 
  if(Pos > 0) 
  { 
    person = Help.SubString(1,Pos-1).ToIntDef(0); 
  } 
 
  Help = Help.SubString(Pos+1, Help.Length()); 
  Pos = Help.Pos(";"); 
 
  if(Pos > 0) 
  { 
    schritte = Help.SubString(1,Pos-1).ToIntDef(0); 
  } 
 
  Help = Help.SubString(Pos+1, Help.Length()); 
  Pos = Help.Pos(";"); 
 
  if(Pos > 0) 
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  { 
    treff = Help.SubString(1,Pos-1).ToIntDef(0); 
  } 
  else 
  { 
    treff = Help.ToIntDef(0); 






// extract values from input string separated by ; 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void TFrmMain::ExtractData(AnsiString DataString, int 
&personFrom, int &personTo) 
{ 
  int Pos = 0; 
  AnsiString Help; 
 
  Help = DataString; 
  Pos = Help.Pos(";"); 
 
  if(Pos > 0) 
  { 
    personFrom = Help.SubString(1,Pos-1).ToIntDef(0); 
  } 
 
  Help = Help.SubString(Pos+1, Help.Length()); 
  Pos = Help.Pos(";"); 
 
  if(Pos > 0) 
  { 
    personTo = Help.SubString(1,Pos-1).ToIntDef(0); 
  } 
  else 
  { 
    personTo = Help.ToIntDef(0); 








void __fastcall TFrmMain::FormCreate(TObject *Sender) 
{ 
  //show start window - intro 
  FrmStart->ShowModal(); 
 
  //set version information on GUI 
  LabelVersion->Caption = "version " + 
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                          IntToStr(VersionInfo-
>ProductVersionMajor) + "." + 
                          IntToStr(VersionInfo-
>ProductVersionMinor) + 
                          IntToStr(VersionInfo-
>ProductVersionRelease) + "-" + 
                          IntToStr(VersionInfo-
>ProductVersionBuild); 
 
  //set width to hide extended information                           






// show information about the program 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::LabelCopyrightClick(TObject *Sender) 
{ 
  MessageDlg("P y r a m i d i n g  S i m u l a t i o n  T o o 
l  2\n\n" 
             "\n" 
             "                " + LabelVersion->Caption + "\n" 
             "    developed by Norbert Prügl\n" 
             "                     2004-05\n" 
             "       norbert.pruegl@gmx.at", mtInformation, 





// change mouse cursor to help cursor 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::LabelCopyrightMouseMove(TObject 
*Sender, 
      TShiftState Shift, int X, int Y) 
{ 









void __fastcall TFrmMain::FormMouseMove(TObject *Sender, 
TShiftState Shift, 
      int X, int Y) 
{ 
  //set back if help cursor in use 
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  if(Screen->Cursor == crHelp) 
  { 
    Screen->Cursor = crDefault; 
  } 
 
  //set button image if moving over start simulation button 
  if(BtnSimulate->Tag == 1) 
  { 
    Graphics::TBitmap *Bitmap = new Graphics::TBitmap(); 
    try 
    { 
      ImageListRun->GetBitmap(0, Bitmap); 
      BtnSimulate->Glyph = Bitmap; 
      BtnSimulate->Tag = 0; 
    } 
    __finally 
    { 
      delete Bitmap; 
    } 





// on mouse over set image blue/red for button 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::BtnSimulateMouseMove(TObject 
*Sender, 
      TShiftState Shift, int X, int Y) 
{ 
  if(BtnSimulate->Tag == 0) 
  { 
    Graphics::TBitmap *Bitmap = new Graphics::TBitmap(); 
    try 
    { 
      ImageListRun->GetBitmap(1, Bitmap); 
      BtnSimulate->Glyph = Bitmap; 
      BtnSimulate->Tag = 1; 
    } 
    __finally 
    { 
      delete Bitmap; 
    } 





// add target person to list 
//------------------------------------------------------------
--------------- 





  int PersonNr = -1; 
  AnsiString ReturnValue = "X"; 
  AnsiString Help; 
 
  while(PersonNr == -1 && ReturnValue.Length() > 0) 
  { 
    ReturnValue = InputBox("Zielperson hinzufügen", "Nummer 
eingeben:", ""); 
    PersonNr = ReturnValue.ToIntDef(-1); 
  } 
 
  if(ReturnValue.Length() > 0 && PersonNr >= 0) 
  { 
    //hinzufügen zur Liste der Endpersonen 
    Help.sprintf("%04d", PersonNr); 
    ListEndPersons->Items->Add(Help); 
  } 
 





// only if person is selected remove button is active 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::EnableRemoveEndPersonButton() 
{ 
  if(ListEndPersons->ItemIndex >= 0) 
  { 
    BtnEndPersonRemove->Enabled = true; 
  } 
  else 
  { 
    BtnEndPersonRemove->Enabled = false; 





// if person is selected set remove button active 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::ListEndPersonsClick(TObject *Sender) 
{ 










void __fastcall TFrmMain::BtnEndPersonRemoveClick(TObject 
*Sender) 
{ 
  if(ListEndPersons->ItemIndex >= 0) 
  { 
    ListEndPersons->Items->Delete(ListEndPersons->ItemIndex); 
  } 
 




// prepare input 
// create structure and add it to the list of input persons 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::PrepareInput(AnsiString FileName, 
TStringList *DataList) 
{ 
  int From = 0; 
  int To = 0; 
  TPerson *Pers; 
 
  TStringList *Records = new TStringList(); 
  Records->LoadFromFile(FileName); 
 
  //if header entry -> delete 
  if(Records->Strings[0].SubString(1,1).ToIntDef(-1) == -1) 
  { 
    Records->Delete(0); 
  } 
 
  DataList->Clear(); 
 
  for(int i=0; i < Records->Count; i++) 
  { 
    ExtractData(Records->Strings[i], From, To); 
    Pers = new TPerson(); 
    Pers->PersonFrom = From; 
    Pers->PersonTo = To; 
 
    DataList->AddObject(IntToStr(From), (TObject*)Pers); 





// show/hide extended information/debug info 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::BtnExtendClick(TObject *Sender) 
{ 
 
  if(BtnExtend->Tag == 1) 
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  { 
    Width = 455; 
    BtnExtend->Caption = ">>"; 
    BtnExtend->Tag = 0; 
  } 
  else 
  { 
    Width = 711; 
    BtnExtend->Caption = "<<"; 
    BtnExtend->Tag = 1; 





// run simulation without pause 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::BtnRunClick(TObject *Sender) 
{ 
  //BtnRun->Down = !BtnRun->Down; 









void __fastcall TFrmMain::BtnStepClick(TObject *Sender) 
{ 





// cancel simulation when form is closed 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::FormClose(TObject *Sender, 
TCloseAction &Action) 
{ 





// copy value to clipboard 
//------------------------------------------------------------
--------------- 





  TClipboard *Clip; 
  try 
  { 
    Clip = new TClipboard(); 
    Clip->AsText = LabelAvgSchritte->Caption; 
  } 
  __finally 
  { 
    if(Clip != NULL) delete(Clip); 





// copy value to clipboard 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::LabelAvgKettenClick(TObject *Sender) 
{ 
  TClipboard *Clip; 
  try 
  { 
    Clip = new TClipboard(); 
    Clip->AsText = LabelAvgKetten->Caption; 
  } 
  __finally 
  { 
    if(Clip != NULL) delete(Clip); 





// copy value to clipboard 
//------------------------------------------------------------
--------------- 
void __fastcall TFrmMain::LabelAvgTreffClick(TObject *Sender) 
{ 
  TClipboard *Clip; 
  try 
  { 
    Clip = new TClipboard(); 
    Clip->AsText = LabelAvgTreff->Caption; 
  } 
  __finally 
  { 
    if(Clip != NULL) delete(Clip); 










void __fastcall TFrmMain::LabelAvgWissenClick(TObject *Sender) 
{ 
  TClipboard *Clip; 
  try 
  { 
    Clip = new TClipboard(); 
    Clip->AsText = LabelAvgWissen->Caption; 
  } 
  __finally 
  { 
    if(Clip != NULL) delete(Clip); 




























class TFrmMain : public TForm 
{ 
__published: // IDE-managed Components 
  TEdit *EditPersons; 
  TEdit *EditSimulationen; 
  TEdit *EditFileName; 
  TBitBtn *BtnOpenFile; 
  TLabel *Label1; 
  TLabel *Label2; 
  TLabel *Label3; 
  TOpenDialog *OpenDialog; 
  TBitBtn *BtnSimulate; 
  TGroupBox *GroupBox1; 
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  TLabel *Label4; 
  TLabel *Label5; 
  TLabel *Label6; 
  TLabel *LabelAvgSchritte; 
  TLabel *LabelAvgKetten; 
  TLabel *LabelAvgTreff; 
  TLabel *LabelCopyright; 
  TLabel *LabelVersion; 
  TVersionInfo *VersionInfo; 
  TCheckBox *CheckBoxUseOnce; 
  TImageList *ImageListRun; 
  TCheckBox *CheckBoxKnowledgeNext; 
  TListBox *ListEndPersons; 
  TLabel *Label8; 
  TBitBtn *BtnEndPersonRemove; 
  TBitBtn *BtnEndPersonAdd; 
  TImage *Image1; 
  TProgressBar *ProgressBar; 
  TStatusBar *StatusBar; 
  TListBox *ListBox1; 
  TListBox *ListBox2; 
  TLabel *Label9; 
  TLabel *Label10; 
  TListBox *ListBox3; 
  TListBox *ListBox4; 
  TLabel *Label11; 
  TLabel *Label12; 
  TSpeedButton *BtnExtend; 
  TCheckBox *CheckBoxShowOutput; 
  TLabel *Label13; 
  TLabel *LabelAvgWissen; 
  TSpeedButton *BtnRun; 
  TSpeedButton *BtnStep; 
  void __fastcall BtnOpenFileClick(TObject *Sender); 
  void __fastcall BtnSimulateClick(TObject *Sender); 
  void __fastcall FormCreate(TObject *Sender); 
  void __fastcall LabelCopyrightClick(TObject *Sender); 
  void __fastcall LabelCopyrightMouseMove(TObject *Sender, 
TShiftState Shift, 
          int X, int Y); 
  void __fastcall FormMouseMove(TObject *Sender, TShiftState 
Shift, int X, 
          int Y); 
  void __fastcall BtnSimulateMouseMove(TObject *Sender, 
TShiftState Shift, 
          int X, int Y); 
  void __fastcall BtnEndPersonAddClick(TObject *Sender); 
 
  void __fastcall EnableRemoveEndPersonButton(); 
  void __fastcall ListEndPersonsClick(TObject *Sender); 
  void __fastcall BtnEndPersonRemoveClick(TObject *Sender); 
  void __fastcall BtnExtendClick(TObject *Sender); 
  void __fastcall BtnRunClick(TObject *Sender); 
  void __fastcall BtnStepClick(TObject *Sender); 
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  void __fastcall FormClose(TObject *Sender, TCloseAction 
&Action); 
  void __fastcall LabelAvgSchritteClick(TObject *Sender); 
  void __fastcall LabelAvgKettenClick(TObject *Sender); 
  void __fastcall LabelAvgTreffClick(TObject *Sender); 
  void __fastcall LabelAvgWissenClick(TObject *Sender); 
private: // User declarations 
 
  bool MoveOn; 
  bool Cancel; 
 
  TFrmStart *FrmStart; 
 
  void ExtractData(AnsiString DataString, int &person, int 
&schritte, int &treff); 
  void ExtractData(AnsiString DataString, int &personFrom, int 
&personTo); 
 
  void __fastcall PrepareInput(AnsiString FileName, 
TStringList *DataList); 
 
public:  // User declarations 
  __fastcall TFrmMain(TComponent* Owner); 









































Das Programm „Pyramiding Simulation 2“ berechnet die Durchschnittliche Anzahl an zu 
befragenden Personen um einen Experten zu ermitteln. Dafür wird eine Eingabedatei mit den 
befragten Personen und deren genannte Person benötigt. Weiters müssen der bzw. die 
Experte(n) angegeben werden. Durch zufälliges Auswählen einer Person und Aufbauen der 
Kette bis hin zum Experten kann die Anzahl der notwendigen Schritte ermittelt werden. 
Durch eine Vielzahl von Simulationen kann ein genaueres Ergebnis erreicht werden, da die 
durchschnittliche Personenanzahl ermittelt wird. 
Zusätzlich wird das Wissen des Suchenden simuliert indem die Information über bereits 
befragte Personen und der Ausgang der Suche (Treffer) gespeichert werden. 
Eingabe 
Die Dateneingabe erfolgt über die Oberfläche (GUI) sowie über eine Eingabedatei 




Bezeichnung Eingabefeld Bedeutung 
Datensatz Dateiname der Eingabedatei mit vollständiger Pfadangabe 
Maximale Anzahl 
Startpersonen 
Es werden maximale n Startpersonen verwendet um zu einer 
Zielperson (Experte) zu gelangen. Somit kann eine 
Einschränkung des zur Verfügung stehenden Zeitbudgets zur 
Expertensuche vorgenommen werden. Wird auch nach 5 
Startpersonen kein Experte gefunden so wird die Suche 
abgebrochen und die durchschnittliche Treffsicherheit sinkt. 
Anzahl Simulationsläufe Um die Genauigkeit der Aussage zu erhöhen können m 
Simulationsläufe durchlaufen werden. Das Ergebnis stellt 
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einen Durchschnittswert über alle Simulationen dar. 
Zielpersonen Liste jener Personen die als Experten gelten und somit einen 
Treffer als Zielperson darstellen. 
Keine Person doppelt Mit dieser Option wird sichergestellt, dass keine Startperson 
ein zweites Mal befragt wird. 
Nur angrenzende Personen 
merken 
Diese Option ermöglicht eine Einschränkung des Wissens. 
Hier wird im Gegensatz zum begleiteten Prozess der 
Expertensuche, bei der jeder Schritt dem Sucher bekannt ist, 
nur der jeweils nächste Befragte in den Wissenspool 
aufgenommen. 
7.2 Datensatz 
Der Datensatz ist im CSV Format aufgebaut (Trennzeichen „;“) und beinhaltet die 
Personendaten und ihre weiteren Verweise. 
 
Nr Bezeichnung Beschreibung Wert 
1 Person Nummer der befragten Person 999999  
(numerisch) 
2 Verweis Nummer der Person auf die die Person aus 
1 verweist (sieht sich die Person selbst als 




Ein Datensatz kann sowohl mit oder ohne „;“ am Ende angeliefert werden. Beide Formate 







Die Ausgabe erfolgt sowohl als Datei als auch auf der Oberfläche. Die wichtigsten 
Kennzahlen werden auf der Oberfläche dargestellt, die verwendeten Personen und Schritte 






Bezeichnung Ausgabefeld Bedeutung 
durchschn. Schritte Wie viele Schritte waren durchschnittlich notwendig um zum 
Experten zu gelangen? 
durchschn. Ketten Wie viele Ketten (= Startpersonen) mussten verwendet 
werden, um zu einem positiven Ergebnis zu gelangen? 
durchschn. Treffsicherheit Prozentsatz der Suche die zum Erfolg geführt hat (1 = 100%, 
0,5 = 50% usw.) 
durchschn. Wissenseinsatz In wie vielen Fällen (Prozent) wurde auf das bereits 
gesammelte Wissen zurückgegriffen? (1= 100%, 0,5 = 50%, 
0,07 = 7%) 
 
Die Ausgabe auf der Oberfläche wird jeweils am Ende der Simulation durchgeführt. Die 
einzelnen Werte können durch anklicken derselben in die Zwischenablage übernommen 
werden. 
7.4 Datensatz 
Der Ausgabedatensatz ist so wie der Eingabedatensatz als CSV Datei (Separator „;“) 
aufgebaut, und kann somit leicht in Tabellenkalkulationen weiterverarbeitet werden. Im 






Nr Bezeichnung Beschreibung Wert 
1 Simulationslauf Laufende Nummer des Simulationslaufs 999999  
(numerisch, 
aufsteigend)) 
2 Kette Laufende Nummer der verwendeten Kette 








W...Wissenseinsatz für Zielerreichung 
T… Treffer 
X… Kein Treffer 
XX  
(alphanumerisch) 
4 Person Nummer der Person aus der Eingabedatei 999999 
(numerisch) 










In obigem Beispiel wurde in der ersten Kette des ersten Simulationslaufes als Startperson die 
Person mit der Nummer 3 ausgewählt. Der Nachfolger dieser Person ist die Person mit der 
Nummer 20, welche auch gleich das Ziel darstellt und ein Treffer ist. 
Berechnung 
 
Die Simulation der Suche des Experten wird in folgenden Schritten durchgeführt: 
 
1. Zufällige Auswahl einer Startperson aus der Eingabedatei 
2. Solange kein Ende einer Kette erreicht wurde wird ein Nachfolger gesucht 
3. Wenn das Kettenende keinen Treffer darstellt wird wieder bei 1 begonnen 
4. Bei einem Treffer ist der Simulationslauf beendet 
 
Das Ende einer Kette ist erreicht wenn 
a. Eine Person verweist auf sich selbst 
b. Eine in der Liste der Zielpersonen angeführte Person wurde gefunden 
c. Eine Endlosschleife liegt vor 
 
Wird der Fall b vorgefunden so wird weiters noch der Verweis auf die nächste Person geprüft. 
Ist die nachfolgende Person noch nicht bekannt (nicht im Wissen vorhanden) so wird ein 
Strafschritt zur Anzahl der Schritte gezählt, da ein unnötiges Nachfragen notwendig ist um 
herauszufinden ob die Person bereits der Experte ist. Wird der Fall c erreicht so wird auch 






Das Programm „Pyramiding Simulation 2“ verfügt über erweiterte Funktionalität in Form von 
zusätzlichen Ausgaben um den Ablauf der Simulation schrittweise verfolgen zu können. 
Diese zusätzlichen Ausgaben können durch Drücken des Knopfes „>>“ in der rechten unteren 




Bezeichnung Ausgabefeld Bedeutung 
Start Aktuell vorhandener Pool an Startpersonen aus der 
Eingabedatei (Personennummern) 
Wissen Bereits gespeichertes Wissen (Personennummern) 
Kurz Kurzzeitgedächtnis, Wissen innerhalb eines Durchlaufes 
welches noch nicht im Gesamtwissen gespeichert ist, da die 
Information über den Ausgang der Kette noch nicht bekannt 
ist) 
Ausgabe Anzeige des momentanen Inhaltes der Ausgabedatei 
(Achtung: Bei einer großen Anzahl an 
Simulationsdurchläufen ist es nicht empfehlenswert die 
Ausgabe anzuzeigen, da dies die Geschwindigkeit der 
Berechnung stark beeinflusst) 
Die Anzeige wird mit „Zeigen?“ ein- bzw. ausgeschalten. 
 
Mittels der beiden unten angeordneten Knöpfe kann ein schrittweiser Durchlauf der 
Simulation erreicht werden. Der blaue Knopf schaltet die automatische Abarbeitung ein und 
aus, der rote geht bei ausgeschalteter Automatik einen Schritt vorwärts. Somit kann das 
Ergebnis in jedem Schritt verfolgt werden. Wird die erweiterte Ansicht ausgeblendet so 
werden auch keine Werte in die Listen eingetragen. Dadurch kann die Perfomance der 
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